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____________________________________________________________________ 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli selvittää Intersport Koskikeskuksen 
asiakastyytyväisyys. Tutkimuksessa selvitetään asiakkaiden tyytyväisyyttä myyjien 
toimintaan, liiketilan siisteyteen ja selkeyteen, tuotevalikoimaan, hintatasoon sekä 
asioinnin helppouteen. Tutkimuksessa selvitetään myös mitä asioita asiakkaat 
arvostavat urheiluvälineliikkeessä.   
 
Teoriaosassa käsiteltiin kaupan kilpailukeinoja sekä asiakastyytyväisyyttä ja 
tyytyväisyyden muodostumiseen vaikuttavia tekijöitä. Kaupan kilpailukeinoista 
käytiin läpi niitä tekijöitä, jotka vaikuttavat asiakastyytyväisyyden muodostumiseen. 
 
Tutkimuksen empiirisessä osassa käytettiin kvantitatiivista ja kvalitatiivista 
tutkimusotetta. Tutkimusaineisto kerättiin kyselykaavakkeen avulla. Tutkimuksen 
perusjoukkona käytettiin Intersport Koskikeskuksen Clubilaisia. Vastauksia saatiin 
1159 asiakkaalta. Empiirisessä osassa myös analysoidaan tutkimustulokset. 
 
Tutkimuksen tulosten perusteella Intersport Koskikeskuksen asiakastyytyväisyys on 
hyvällä tasolla. Laajoihin valikoimiin ja myyjien toimintaa oltiin hyvin tyytyväisiä.  
Eniten tyytymättömyyttä aiheutti vaateosaston epälooginen järjestys.      
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____________________________________________________________________ 
The purpose of this thesis was to examine the customer satisfaction of Intersport 
Koskikeskus. The research examines customer satisfaction with how the seller relates 
to the buyer, the cleanness and the clarity of the shop, product range, price levels and 
the ease of shopping. The research also examines the things that our customer 
appreciates the most in the sporting goods store.  
 
The theoretical part of this thesis dealt with marketing tools, customer behavior and 
influencing factors. The competitive methods of the store are examined to see how 
customer satisfaction is formed. 
 
In the empirical part were used quantitative and qualitative research methods. 
Research data was collected with using questionnaires. Researched group was the 
club members of Intersport Koskikeskus. 1159 responses were received from the 
customers. The empirical part includes also the analysis of the research. 
 
Based on the results, the customer satisfaction in Intersport Koskikeskus is at a good 
level. The respondents were satisfied in wide product ranges and sellers actions. The 
most dissatisfaction was caused by the illogicality of the clothing section. 
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1 JOHDANTO 
Yrityksen on tärkeää saada selville, mitä mieltä asiakkaat ovat yrityksen toiminnasta, 
kun yritys on tehnyt suuria muutoksia ja rahallisia investointeja kilpailukykynsä 
parantamiseksi. Asiakastyytyväisyystutkimuksen avulla yritys saa tietoa, kuinka 
hyvin muutokset ovat onnistuneet. 
 
Idea opinnäytetyöhön syntyi, kun olin työharjoittelussa Intersport Koskikeskuksessa 
2011. Kesällä 2011 yrityksen liiketilat Koskikeskuksen myymälässä kokivat suuren 
uudistuksen ja samalla konsepti uudistui. Työskentelen itse edelleen samassa 
yrityksessä ja kilpailutilanteen kiristyessä haluamme edelleen olla johtava 
urheiluvälineliike Pirkanmaalla.  
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on kerätä asiakkailta tietoa yrityksen 
toiminnasta. Selvittää Intersport Koskikeskuksen asiakastyytyväisyys, sekä saada 
tietoa mihin suuntaan yrityksen tulisi jatkossa kehittää toimintaansa. 
 
Opinnäytetyö koostuu teoriaosasta ja empiirisestä osasta. Teoriaosuudessa 
käsitellään asiakastyytyväisyyden muodostumista ja siihen vaikuttavia tekijöitä. 
Työssä käsitellään myös asiakastyytyväisyyteen vaikuttavia kaupan kilpailukeinoja. 
Tutkimuksen empiirisessä osassa suoritettiin asiakastyytyväisyyskysely. Kyselystä 
saatuja tutkimustietoja analysoidaan empiirisessä osassa.   
 
Tutkimustuloksista tehtiin yhteenveto Intersport Koskikeskuksen 
asiakastyytyväisyydestä, sekä toimintasuositukset tyytyväisyyden parantamiseksi. 
 
 
  
7 
2 ASIAKASTYYTYVÄISYYS 
2.1 Mitä on asiakastyytyväisyys? 
Asiakkaan ja hänen tarpeidensa ymmärtäminen on jokaisen organisaation 
olemassaolon peruskysymyksiä. Jokaisen organisaation tarkoituksena on palvella 
loppuasiakasta, saada asiakas tuntemaan itsensä tyytyväiseksi, toiveet ja tavoitteet 
täytetyiksi ja ehkäpä jopa ylitetyiksi. Jotta tähän päästään täytyy pohtia 
asiakastyytyväisyyttä, saada tietoa asiakkaista ja heidän tarpeistaan. Tosiasiassa 
asiakastyytyväisyys voi käsittää melkeinpä mitä tahansa, sillä jokaisella asiakkaalla 
on omat tapansa arvioida kokemuksiaan. Asiakastyytyväisyys käsittää tekijöitä kuten 
hinta, toimitusaika, vaatimustenmukaisuus, reagointi asiakkaan pyyntöihin, 
luotettavuus, ammattimaisuus sekä mukavuus ja joskus se on kaikkien näiden 
tekijöiden sekä monien muiden tekijöiden monimutkainen yhdistelmä. (Kokkonen 
2006) 
  
Asiakastyytyväisyys perustuu asiakkaan odotusten ja kokemusten väliseen 
suhteeseen. Asiakastyytyväisyystyöllä pyritään luomaan pitkiä ja tuloksellisia 
asiakassuhteita. Asiakastyytyväisyystyöllä ja asiakaspalautteella pyritään myös 
kehittämään yrityksen toimintaa entistä kilpailukykyisemmäksi sekä asiakkaita 
miellyttävään suuntaan. Hyvä asiakastyytyväisyys parantaa myös yrityksen mainetta. 
(Rope 2000, 535; Mäntyneva 2002, 27) 
 
Asiakastyytyväisyys kertoo kuinka hyvin yritys on onnistunut vastaamaan 
asiakkaiden odotuksiin tai parhaassa tapauksessa ylittämään odotukset. 
Asiakastyytyväisyys on myös keskeinen mittari, kun halutaan selvittää yrityksen 
menestymismahdollisuuksia nyt ja tulevaisuudessa. Yrityksen tulos voi olla 
yksittäisellä tilikaudella hyvä, mutta jos halutaan menestyä pitkällä tähtäimellä, on 
asiakastyytyväisyyden oltava hyvällä tasolla. Asiakaspalvelu, palvelun laatu ja 
palveluodotukset ovat kaikki yhteydessä asiakastyytyväisyyteen. (e-conomic www-
sivut, viitattu 24.2.13; Rope & Pöllänen, 1998. 58–59) 
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2.2 Asiakastyytyväisyyteen vaikuttavat tekijät 
Asiakastyytyväisyyteen vaikuttavat kaikki asiakkaan kokemat tapahtumat hänen 
ollessaan kanssakäymisissä jonkin yrityksen tai tuotteen kanssa. Asiakas ei ole vain 
se, joka on ostanut vaan asiakas on jokainen, jonka kanssa yritys on kontaktissa. 
Kaikista kontakteista muodostuu kokemuksia, joita asiakas vertaa odotuksiinsa. Se, 
onko odotusten ja kokemusten välinen poikkeama positiivinen vai negatiivinen 
määrittää asiakkaan tyytyväisyyden.(Rope 2000, 536–537)  
Kokemusten ja odotusten välistä suhdetta voidaan kuvata seuraavasti: 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 1. Odotusten ja kokemusten muodostama tyytyväisyys.(Rope 
2000, 538) 
 
Asiakas muodostaa käsityksensä tyytyväisyyteen omien tunteidensa kautta tai 
verraten tuotteen ominaisuuksia ennakko odotuksiin tuotteen ominaisuuksista. Jos 
tuotteen tai palvelun tarjoamat hyödyt ovat pienemmät, kuin asiakkaan ennakko-
odotukset, on asiakas tyytymätön. Puolestaan, jos tuote tai palvelu täyttää asiakkaan 
ennakko-odotukset, on asiakas tyytyväinen. Parhaassa tapauksessa pystytään 
ylittämään asiakkaan odotukset, jolloin tuloksena on erittäin tyytyväinen asiakas. 
(Kotler & Keller 2006, 144)    
 
Urheiluvälineliikkeessä asiakkaan kokeman palvelun laadun lisäksi hänen 
kokemukseensa vaikuttavat myös valikoimissa olevien tuotteiden laatu, sekä kaupan 
hintataso. Tyytyväisyyteen saattaa vaikuttaa myös aiemmat kokemukset, 
persoonallisuustekijät tai asiakkaan mieliala asiointihetkellä. Tilannetekijät, kuten 
muut asiakkaat, kiire tai sää, vaikuttaa myös asiakkaan kokemukseen.(Lämsä & 
Uusitalo 2012, 62)    
 
  
Odotukset Kokemukset 
Tyytyväisyysaste 
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2.2.1 Asiakkaan odotukset 
Ensimmäinen asiakastyytyväisyyteen vaikuttava tekijä on asiakkaan odotukset. 
Asiakkaan odotukset muodostuvat monen tekijän vaikutuksesta. Asiakkaan 
ominaisuudet ja aiemmat kokemukset, yrityksen markkinointitoimenpiteet, sekä 
muiden ihmisten kertomat asiat vaikuttavat odotusten muodostumiseen. Odotukset 
voidaan luokitella kolmeen ryhmään. Ryhmät ovat ihanneodotukset, ennakko-
odotukset ja minimiodotukset.  
Ihanneodotukset kuvaavat henkilön oman arvomaailman mukaisia odotuksia joltain 
tuotteelta tai yritykseltä. Eri henkilöiden ihanneodotukset ovat erilaisia. Toinen 
arvostaa halpoja hintoja ja toinen korkeaa laatua tai palvelua. Näin ollen eri 
segmenttien henkilöt eroavatkin toisistaan ihanneodotusten suhteen.  
Ennakko-odotukset tarkoittavat asiakkaan odotuksia tuotteesta tai yrityksestä. 
Ennakko-odotukset tarkoittavat käsitesisällöllisesti samaa kuin imago, eli mielikuva 
yrityksestä tai tuotteesta. Näin ollen asiakastyytyväisyysjohtaminen kytkeytyy 
suoraan mielikuvamarkkinointiin. Mielikuvamarkkinoinnin keskeinen tavoite onkin 
luoda potentiaalisille asiakkaille sellainen mielikuva, joka antaa yritykselle 
kilpailuetua kilpailijoihin nähden, sekä hyvät perustat pitkäaikaisille asiakassuhteille.   
Ennakko-odotuksiin vaikuttavien tekijöiden kokonaisuutta voidaan kuvata 
seuraavasti: 
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Kuvio 2. Ennakko-odotuksiin vaikuttavat tekijät. (Rope 2000,540) 
 
 
Minimiodotukset ovat vähimmäistaso, jota asiakas odottaa yritykseltä tai tuotteelta. 
Asiakkaat alitajuisesti määrittävät toimintatason alarajan, jonka alittamista he eivät 
miltään yritykseltä tai tuotteelta hyväksy. Minimiodotuksista puhutaan usein myös 
standardiodotuksina, jolloin viitataan tiettyyn standardiin, joka palvelun, tuotteen tai 
toiminnan tulisi täyttää. Minimiodotukset ovat henkilökohtaisia, tilannekohtaisia, 
toimialakohtaisia, sekä yrityskohtaisia.      (Rope 2000, 538–544; Ylikoski 1998, 86–
88)  
 
 
  
Ennakoidut 
odotukset/mieli
kuva 
Toiminta 
liikeidea 
Markkinoi
nnilliset 
peruselem
entit 
Markkinoi
ntiviestintä 
Julkisuus 
Kokemukset 
Suusta 
suuhun -
viestintä 
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2.2.2 Asiakkaan kokemukset 
Palvelukokemuksen jälkeen kuluttaja on joko tyytyväinen tai tyytymätön 
kokemaansa palveluun. Arkikielessä termejä tyytyväisyys ja laatu käytetään usein 
toistensa synonyymeinä. Asiakastyytyväisyyttä pidetään laajana kokonaisuutena, 
jonka yhtenä tekijänä on palvelun laatu. Palvelun laadun lisäksi 
asiakastyytyväisyyteen vaikuttavat palveluun liittyvien tuotteiden laatu, hintataso, 
tilannetekijät sekä esimerkiksi kuluttajan mieliala. Palvelun arvo asiakkaalle, eli 
kuinka hyödyllistä tai tärkeää kyseinen palvelu on asiakkaalle, vaikuttaa myös siihen, 
kuinka kriittisesti asiakas sitä arvostelee. Asiakkaan vertaillessa palvelusta saamiaan 
hyötyjä ja kustannuksia hänelle syntyy mielikuva siitä, mikä palvelun arvo hänelle 
on. Asiakkaan palvelusta saama arvo, palvelun laatu ja asiakastyytyväisyys ovat 
kaikki osa asiakkaan palvelukokemusta. Palvelukokemukseen vaikuttavat 
vuorovaikutustilanteet palvelua tarjoavan henkilöstön kanssa, palveluympäristö, 
yrityksen imago, sekä palvelusta peritty hinta. (Ylikoski 1998, 101-104) 
 
Asiakkaan odotukset ja kokemukset yhdessä luovat tyytyväisyys-tyytymättömyys – 
reaktion. Rope jakaa tyytyväisyys asteet kolmeen perusluokkaan: 
 1 Aliodotustilanne = myönteinen kokemus 
 2 Tasapainotilanne = odotusten vastaavuus 
 3 Yliodotustilanne = kielteinen kokemus 
Myönteisten kokemusten seurauksena odotustaso yritystä tai tuotetta kohtaan nousee. 
Vahvan myönteisen kokemuksen seurauksena asiakas myös helposti puhuu 
kokemuksistaan eteenpäin. Tällöin asiakassuhteen jatkumiselle on hyvät 
edellytykset. 
Kielteisen kokemuksen seurauksena ennakko-odotustaso puolestaan laskee. Asiakas 
saattaa myös levittää huonoa sanomaa ja asiakassuhde on vaarassa päättyä.(Rope, 
2000, 545–546 )  
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2.3 Asiakastyytyväisyyden mittaaminen 
Asiakastyytyväisyystutkimuksilla mitataan asiakaspalvelun onnistumista. 
Tutkimuksilla voidaan kerätä tietoa koko palvelukokonaisuudesta aina odotuksista 
kokemuksiin asti. (Lahtinen & Isoviita 1999, 64) 
Rope ja Pöllänen näkevät asiakastyytyväisyyden mittaamisen jatkuvana 
tiedonkeruuna, koska asiakastyytyväisyys muodostuu asiakkaan kokemuksista 
yrityksen kontaktipinnalla ja on näin ollen sidottu aina nykyhetkeen. Asiakkaan 
tyytyväisyys saattaa siis vaihtua eri asiointikertojen kokemusten perusteella. Näin 
ollen asiakkaan tyytyväisyys palveluun onkin lunastettava uudelleen jokaisella 
asiointikerralla. Jatkuvalla palautteen hankkimisella asiakkailta, voidaan 
asiakastyytyväisyyttä mitata systemaattisesti. (Rope & Pöllänen 1998, 58–59)   
Rope ja Pöllänen kuvaavat asiakastyytyväisyyden selvittämisvälineistön seuraavasti: 
 
 
Kuvio 3. Asiakastyytyväisyysmittauksen toteuttamisvaiheet (Rope & Pöllänen, 60) 
 
Kaupan alalla asiakastyytyväisyydestä saadaan tietoa monella eri tavalla. Asiakas voi 
antaa palautetta kaupan toiminnasta sanallisesti asioidessaan kaupassa, kirjallisesti 
Mittaamisesta johtamisjärjestelmään ja markkinointijärjestelmään 
kehitysseuranta kehitystoimenpiteet markkinointitoimenpiteet 
Mittaussystematiikan toteutus 
mittaaminen tulostus koulutus mittarien hyödyntäminen 
Mittareiden rakentaminen 
kysymysten muotoilu ja testaus mittarikokonaisuuden rakentaminen 
Mittaustavan suunnittelu 
mittaususeus otanta mittauskohteet mittaustarkkuus mittaustekniikka 
Asiakastyytyväisyysmittauksen käyttökähteiden selvittäminen 
kohteiden yksilöinti 
toimintamenetelmät asiakastyytyväisyystietojen 
hyödyntämisessä 
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kauppojen palautteenantopisteellä tai vaikkapa sähköisesti kaupan Internet-sivujen 
avulla. 
3 KAUPAN KILPAILUKEINOT 
3.1 Tuote- ja palveluntarjonta 
Asiakkaalle tuote muodostuu siitä arvojen joukosta, joka luo asiakastyytyväisyyttä; 
se koostuu niistä tekijöistä, joille asiakas tuotetta ostaessaan antaa arvoa.(Kuusela 
1998, 79) 
 
Tuote on markkinoinnin keskeisin kilpailukeino ja usein myös avainasemassa, kun 
suunnitellaan koko yrityksen markkinointia. Tuote muodostuu monen tekijän 
vaikutuksen tuloksena itse hyödykkeestä ja sitä avustavista osista. Hyödyke 
muodostuu fyysisestä tuotteesta eli tuoteominaisuuksista, lajitelmasta ja 
valikoimasta, sekä pakkauksesta, tuotenimestä, tavaramerkistä, ulkoasusta ja 
tuotekuvasta. Avustavia osia ovat esimerkiksi takuu, varaosapalvelu, huolto ja 
käyttöohjeet.  
Tuotteilla pyritään tyydyttämään asiakkaiden tarpeita tai haluja, sekä luomaan 
tuottavia asiakassuhteita. Monien yritysten tarjoamat palvelut sisältävät sekä 
tavaroita että palveluja. Usein palvelut täydentävät itse tuotetta. Omien 
innovatiivisten tuotteiden avulla yritykset pyrkivät erottumaan kilpailijoista, sekä 
luomaan hyvällä palvelulla asioinnista miellyttävän kokemuksen. (Anttila & Innanen 
2001, 134–135; Kotler & Armstrong 2004, 276–277) 
 
Palvelutuote ratkaisee asiakkaan ongelman asiakasta hyödyttävällä tavalla. Yrityksen 
kannalta tuotteet ovat asiakkaiden ongelmia ratkaisevia työkaluja. Palvelujen 
markkinoinnissa tuote voidaan ymmärtää ydinpalveluksi, joka vastaa pohjimmiltaan 
kysymykseen siitä, minkä ongelman tarjottava tuote ratkaisee. Asiakkaan ongelman 
ratkaisevaa kokonaisuutta kutsutaan ydinpalveluksi. Ydinpalvelu liittyy yrityksen 
olemassaolon perustaan. Palvelukokonaisuutta arvioitaessa on hyvä katsoa asiaa 
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asiakkaan näkökulmasta: Mitä asiakas palvelun ostaessaan todella etsii ja mitä 
hyötyä palvelu tarjoaa? (Kuusela 1998, 79–81) 
Intersport – ketju lupaa asiakkaille asiakaslupauksissaan alan parhaan valikoiman 
maailman johtavia tuotemerkkejä, sekä ammattitaitoisen ja henkilökohtaisen 
palvelun. Intersport lupaa myös myydyille tuotteille 14 päivän vaihto- ja 
palautusoikeuden. (Intersport Finland www-sivut 2013)  
3.2 Hinnoittelu 
Hinnoittelu on markkinoinnin keskeinen kilpailukeino ja vaikuttaa usein siihen, 
syntyykö kauppaa ollenkaan. Tietyn tuotteen hinta perustuu usein sen kysyntään ja 
tarjontaan.(Mäntyneva 2002, 85) 
 
Tuotteen hinta on tuotteen rahallinen arvo. Yrityksen näkökulmasta hinta on 
puolestaan asiakkaalta saatu vastine tuotteesta. Hinnoittelustrategian perustana on 
kaikkien tuoteryhmien ja yksittäisten tuotteiden hinnan asemointi suhteessa laatuun 
ja kilpailijoihin. Hinnoittelupäätösten tekemisessä myös täytyy laskea, paljonko 
tuotteesta tarvitaan katetta kannattavaan kaupankäyntiin. Eri tuotteiden myyntimäärät 
vaikuttavat siihen kuinka paljon tuottoa yhdestä tuotteesta tarvitaan. Asiakkaat eivät 
etsi pelkästään halvimpia tuotteita, vaan tuotteita joissa hinta ja laatu kohtaavat. 
Tuotteiden hinnoitteluvapaus on rajallista, jos kyseessä on vakiotuote, jolla on 
runsaasti samanlaisia kilpailevia tuotteita.   Sen sijaan tuotteet, jotka eroavat selkeästi 
kilpailevista tuotteista voidaan hinnoitella vapaammin ja varsinkin täysin 
omintakeiset tuotteet voidaan hinnoitella aivan ylärajalle. (Lahtinen & Isoviita 1999, 
166-169) 
 
Hinta poikkeaa muista markkinoinnin kilpailukeinoista sikäli, että se synnyttää 
tuottoja, kun taas muista koituu kustannuksia. Yritykset pyrkivätkin nostamaan 
tuotteidensa hinnan mahdollisimman korkeaksi suurien tuottojen toivossa. Samalla 
pitää kuitenkin miettiä miten hinta vaikuttaa myyntimääriin. Yritykset pyrkivät 
löytämään sellaisen tuottotason, joka tuottaa tulokseksi suurimman voiton.(Kotler 
1999, 135–136) 
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Intersport – ketjussa on tiettyjä tuotteita, joiden hinnan ketju on asettanut. Näiden 
tuotteiden hinta tulee olla sama kaikissa kaupoissa, joten niihin ei yksittäisellä 
kaupalla ole muutosoikeutta. Monissa tuotteissa hinnoittelu on puolestaan kauppiaan 
päätettävissä.   
3.3 Saatavuus 
Saatavuudella tarkoitetaan tuotteen ja asiakkaan välisten esteiden poistamista, eli 
ostotilaisuuden mahdollistamisesta. Liiketoiminnan toteutumisen kannalta on 
tärkeää, että hyödyke ja asiakas kohtaavat. (Anttila & Innanen 2001, 208) 
 
Kulutustavaramarkkinoilla erityyppisiä vähittäismyyjiä on paljon. Kuluttajilla monia 
eri vaihtoehtoja hankkia tavarat kotoa käsin, jolloin he välttyvät vaivalta mennä itse 
myymälään tekemään ostoksia. Elämän muuttuessa yhä kiireisemmäksi, ostosten 
tekeminen kotona yleistyy nopeasti. Varsinkin nettikaupoista voi nykyään ostaa jo 
lähes mitä tahansa. Vähittäiskaupoilla onkin haasteena saada kuluttajia tulemaan itse 
kauppaan tekemään ostoksia. Kaupat toki myös kehittyvät kokoajan ja pyrkivätkin 
tekemään asiakkaille ostosten tekemisestä miellyttävän kokemuksen erilaisia 
oheispalveluja käyttäen. (Kotler 1999, 141–142)    
 
Tuotteiden saatavuuden taustalla on toimitusverkosto, joka saattaa olla hyvinkin 
monimutkainen ja – tasoinen kokonaisuus. Toimitusverkosto käsittää raaka-aine 
hankinnat, tuotannon ja varastoinnin, sekä näihin liittyvien tietovirtojen hallinnan. 
Toimitusverkoston jäsenet muodostavat yhdessä tuotteen toimitusketjun.  
Ketjutoiminnalla pyritään luomaan laajoistakin toimitusverkostoista saumattomasti 
toimivia kokonaisuuksia, sekä kustannustehokkaita. Tähän päästään sopimalla 
kaikkien verkostossa mukana olevien toimijoiden kanssa yhteisistä pelisäännöistä ja 
välittämällä mahdollisimman reaaliaikaista ja virheetöntä tietoa läpi koko 
toimitusketjun. (Finne & Kokkonen 2005, 266–268)    
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3.4 Markkinointiviestintä 
Markkinointiviestinnällä on suuri rooli asiakkaiden saamiseksi. Markkinointiviestintä 
kattaa kaikki ne viestintäkeinot, joilla asiakkaita voidaan lähestyä. Philip Kotler 
jakaa markkinointiviestinnän viiteen ryhmään, jotka ovat mainonta, 
myynninedistäminen, suhdetoiminta, myyntityö ja suoramarkkinointi.  
Mainonta on tehokkain työkalu, kun halutaan lisätä asiakkaiden tietoisuutta 
yrityksestä tai sen tuotteista. Mainonta on tehokkaimmillaan kun se on kohdistettu 
tarkasti ja saavuttaa oikean kohderyhmän. Mainonta ei yleensä lisää myyntiä 
nopeasti, toisin kuin myynninedistäminen. Hyvin toteutetuilla 
myynninedistämistoimilla voidaan vaikuttaa nopeasti asiakkaiden 
ostokäyttäytymiseen. Yleisimpiä myynninedistämistoimia ovat alennukset, kilpailut 
ja arvonnat sekä ilmaisnäytteet. 
Suhdetoiminnan keskeisenä tavoitteena on kerätä yritykselle myönteistä huomiota ja 
hyvää mainetta. Suhdetoiminnan työkaluja ovat muun muassa sponsorointi, 
paikalliseen toimintaan osallistuminen, yrityksen julkaisemat lehdet, 
vuosikertomukset ja esitteet sekä yhteiskuntavastuuta osoittavat toimenpiteet. 
Suhdetoiminnasta koituu tietysti myös kuluja, mutta ne ovat perusteltuja 
investointeja, joiden tarkoituksena on kehittää myönteistä imagoa 
kohdemarkkinoilla. 
Myyntityö eli myyntihenkilöstö on yksi kalleimmista markkinointiviestinnän 
työkaluista. Myyntihenkilöstön kustannukset on kuitenkin syytä suhteuttaa heidän 
saavuttamiin myyntituloksiin. Myymälämyynnissä potentiaalinen asiakas tulee 
myymälään usein yrityksen mainoksen houkuttelemana. Usein myymälään tuleva 
asiakas tietää jo tarpeensa ja tuotteen mitä tarvitsee. Tällöin myyjän tehtäväksi jää 
asiakaspalvelu ja lisämyynnin tekeminen. Myyjän myyntitekniikka, motivaatio ja 
osaaminen vaikuttavat kaikki hänen myyntitulokseen. Menestyvän myyjän on 
tunnettava hyvin alansa tuotteet, oma yrityksensä, sekä toimialan erityispiirteet. 
Hyvä myyjä on myös hyvä esiintyjä ja hänellä on taito saada asiakkaat ostamaan. 
Hyvällä toiminnallaan myyjä pystyy myös kehittämään kanta-asiakassuhteita. 
Tehokkaan suoramarkkinoinnin mahdollistamiseksi on tunnettava asiakkaat. Useilla 
yrityksillä onkin laajat asiakastietokannat, joiden avulla asiakkaat on segmentoitu 
tarkasti. Näillä työkaluilla voidaan tavoittaa tehokkaasti juuri haluttu 
asiakassegmentti.(Kotler 1999, 143–155; Lahtinen & Isoviita 2004, 151–155) 
17 
 
Niklas-Sport Oy on näkyvästi mukana monissa markkina-alueensa 
urheilutapahtumissa, sekä yhteistyössä usean urheiluseuran kanssa. 
Seurakauppasopimuksia on esimerkiksi Tampereen Tapparan ja Tampereen Pallo-
Veikkojen kanssa.   
Mainontaa tuotetaan yhteistyössä Tampereen muiden Intersport liikkeiden kanssa, 
mutta myös omia mainoksia tehdään satunnaisesti. Eri markkinointikanavia 
käytetään monipuolisesti. Viikoittain ilmestyy lehtimainoksia, joissa on yleensä 
tuotetarjouksia ja myös tulevia tapahtumia tuodaan esille. Mainontaa ja tapahtuma 
tiedottamista tehdään myös Intersport Clubin ja Facebookin välityksellä. 
Televisiomainontaa tehdään harvemmin.  
Myyntihenkilöstön ammattitaidon kehittämiseen yritys panostaa järjestämällä 
koulutustilaisuuksia. Myyjien tuloksellisuutta seurataan viikoittain täytettävien 
tuloskorttien avulla.  
 
Erikoiskaupan alalla hyvin suunniteltu ja toteutettu myymälä toimii myös tehokkaasti 
mediana. Värit, esilleasettelu ja myymälän yleisilme viestivät asiakkaalle paljon 
kaupan tavasta toimia. Erilaiset yksityiskohdat myymälässä lisäävät asiakkaiden 
viihtyvyyttä ja saattavat tehdä ostosmatkasta elämyksen. Henkilökunnan asusteet ja 
olemus varsinkin palvelua tarjoavissa myymälöissä on avainasemassa. 
Myymälämarkkinointimateriaalilla voidaan myymälää muokata aina tiettyyn 
vuodenaikaan tai tapahtumaan sopivaksi, sekä kiinnittää asiakkaan huomio 
ajankohtaisiin tuotteisiin. Erikoiskaupan – ja etenkin urheilukaupan alalla suusta 
suuhun leviävä tieto on tärkeää, kun ihmiset jakavat esimerkiksi 
harrastusporukoissaan omia kokemuksiaan. (Finne & Kokkonen 2005, 108–110)   
3.5 Kauppapaikka ja sijainti 
Kaupan sopiva sijainti on yksi tärkeimmistä edellytyksistä kaupan 
menestyksekkääseen toimintaan. Kaupan vaikutusalueella on oltava riittävästi 
potentiaalisia asiakkaita, jotta kauppa saisi riittävästi liikevaihtoa ja myyntikatetta 
kiinteiden kustannusten hoitamiseen. Eri myymälätyyppien vaikutusalueet 
poikkeavat toisistaan huomattavasti. Erityisesti erikoiskaupassa myymälän 
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vaikutusalue voi olla todella laaja, jopa satoja kilometrejä, kun pienen lähimarketin 
vaikutusalue lasketaan muutamina kilometreinä. Tätä voidaan selittää esimerkiksi 
erikoiskaupan tarjoamalla valikoimalla, jollaista ei muilla ole. Erikoiskaupat voivat 
tulla myös toimeen syrjäisemmillä sijainneilla, koska sinne asiakkaat ovat valmiita 
tulemaan kauempaakin.  
Kaupan suunnittelussa on otettava huomioon myös kiinteistön muoto. Isojen ketjujen 
myymälät muistuttavat usein paljon toisiaan. Ketjut pyrkivätkin suunnittelemaan 
liikkeensä muistuttamaan toisiaan. Näin ollen asiakkaiden on helppo asioida saman 
ketjun myymälöissä ja myymälät näyttävät tunnistettavilta. Erikoisliikkeet eroavat 
tässäkin suurista ketjuvetoisista liikkeistä. Erikoisliikkeissä tiloja voidaan varata 
tuotteiden esittelyyn tai testaukseen. Pelkän tuotteiden myynnin lisäksi 
erikoisliikkeestä voidaan rakentaa asiakaselämystä palveleva kokonaisuus, johon 
asiakas tulee viihtymään ja käyttämään vapaa-aikaansa. (Finne & Kokkonen 2005, 
96–104) 
 
Intersport Koskikeskus sijaitsee aivan Tampereen keskustassa, Koskikeskus -
nimisessä kauppakeskuksessa. Liikenneyhteydet kauppakeskukseen ovat hyvät, mikä 
helpottaa myös kauempaa tulevia asiakkaita. Liiketila on suuri, yli 2000 m2.   
4 INTERSPORT -KETJU SUOMESSA 
4.1 Intersport Finland 
Intersport Finland Oy on osa kansainvälistä Intersport International Corporationia, 
jonka pääkonttori toimii Bernissä Sveitsissä. Maailmanlaajuisesti Intersport kauppoja 
on yli 5400, jotka ovat jakautuneet 42 maahan.  
Keskon tytäryhtiönä Suomessa toimiva Intersport Finland vastaa Intersport ja Budget 
Sport – ketjujen ohjauksesta ja liiketoiminnan kehittämisestä Suomessa. Intersport – 
ketju on moniomisteinen ketjumalli, sillä kaikki kauppiaat ovat myös yrittäjiä. 
Intersport -ketju on urheilukaupan markkinajohtaja Suomessa ja työllistää yli 900 
henkilöä. Ketjun menestyminen perustuu urheilu- ja vapaa-ajan tuotteiden laajaan 
valikoimaan, hyvään asiakaspalveluun, laadukkaisiin tuotteisiin, monipuolisiin 
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oheistuotepalveluihin sekä helppoon ja viihtyisään asiointiin. Intersport panostaa 
paljon myyjien koulutukseen. 
Intersport kauppoja on suomessa tällä hetkellä 62 ja Budget Sport kauppoja 9. 
(Intersport Finlandin www-sivut & Intersport International Corporation www-sivut 
2013)  
4.2 Sport to the people – konsepti 
Sport to the people – konseptikokonaisuus korvasi vanhan shop for winners – 
konseptin. Shop for winners – konseptin kilpailuhenkinen asenne haluttiin päivittää 
ja samalla arvoja muutettiin. Kilpaurheilu tyylisestä suorituskeskeisestä asenteesta 
haluttiin siirtyä kulttuuriin, joka perustuu terveyteen, itsensä haastamiseen ja 
hauskanpitoon. 
Konseptiuudistus Suomessa alkoi syyskuussa 2010, jolloin markkinointia alettiin 
toteuttaa uuden konseptin mukaisesti. Keväällä 2011 avattiin ensimmäinen uuden 
myymäläkonseptin pilottikauppa Helsingissä Mikonkadulla. Vuosina 2011–2013 
uusi myymäläkonsepti tuotiin kaikkiin Suomen Intersport – kauppoihin. (Intersport 
ketjun julkaisu)    
4.3 Niklas-Sport Oy 
Niklas Sport Oy on perustettu 1993, kauppiaina toimivat Hannele ja Risto Niklas-
Salminen. Vuonna 1993 Niklas-Sport Oy aloitti toimintansa Tampereen 
Koskikeskuksessa avatussa Intersport liikkeessä. Vuonna 2009 yhtiö laajensi 
toimintaan avaamalla toisen liikkeen Tampereen Turtolaan. Molempien liikkeiden 
hallinto sijaitsee Koskikeskuksessa. Päivittäisissä asioissa Turtolan liikkeen 
toimintaa johtaa myymäläpäällikkö. Koskikeskuksen liikkeessä osastovastaavat 
vastaavat omista osastoistaan ja kauppiaat vastaavat isosta kuvasta. Yhtiö työllistää 
vuodenajasta riippuen 40–50 henkilöä. Niklas-Sport Oy on urheilukaupan 
markkinajohtaja Pirkanmaalla ja valtakunnallisesti viiden suurimman joukossa.  
Niklas-Salminen & Niklas-Salminen mukaan (henkilökohtainen tiedonanto 
12.11.2013)  
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5 TUTKIMUKSEN TARKOITUS JA KÄSITTEELLINEN 
VIITEKEHYS 
5.1 Tutkimuksen tarkoitus 
Tutkimuksen tarkoituksena on selvittää Intersport Koskikeskuksen 
asiakastyytyväisyyttä. Tutkimuksessa selvitetään asiakkaiden tyytyväisyyttä myyjien 
toimintaan sekä kaupan kolmeen eri osastoon, jotka ovat vaateosasto, jalkine- ja 
palloiluosasto ja urheiluvälineosasto. Osastokohtaisissa kysymyksissä tutkitaan 
asiakkaiden tyytyväisyyttä liiketilan siisteyteen ja selkeyteen, tuotevalikoimaan, 
hintatasoon ja asioinnin helppouteen. Tutkimuksessa selvitetään myös mitä asioita 
asiakkaat arvostavat urheiluvälineliikkeessä.   
Tutkimuksen avulla on tarkoitus kehittää liikkeen toimintaa, sillä kilpailu alalla 
kovenee kokoajan. Uusia kauppoja on avautunut kohdeyrityksen markkina-alueelle 
ja lisää on myös tulossa. 
5.2 Käsitteellinen viitekehys 
Käsitteellinen viitekehys havainnollistaa työn kulkua, sekä teoriaosan ja 
empiirisenosan yhteenkuuluvuutta. Teoriaosaan liittyen laaditun kyselylomakkeen 
avulla kerättiin tietoa asiakkaiden tyytyväisyystasosta. 
  
Kaupan toiminta: 
- Tuote 
- Palvelu 
- hinta 
- Markkinointiviestintä 
- Paikka 
- Saatavuus 
Asiakkaan odotukset 
Asiakkaan kokemukset 
kksmckdsksmckssadkc
m 
Tyytymätön asiakas Tyytyväinen asiakas 
Tyytymättömyyden 
aiheuttajat 
Toiminnan 
kehittäminen 
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Kuvio 4. Käsitteellinen viitekehys. Kaupan asiakastyytyväisyyden muodostuminen 
6 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS 
6.1 Tutkimusote 
Tässä työssä on käytetty sekä kvantitatiivista, että kvalitatiivista tutkimusotetta. 
Kvantitatiivinen eli määrällinen tutkimusote perustuu asioiden kuvaamiseen 
numeeristen suureiden avulla. Aineiston keruuvaiheessa tutkimuslomakkeessa on 
valmiit vastausvaihtoehdot. Kvantitatiivinen tutkimus edellyttää tilastollisesti 
riittävän suurta otosta. Kvalitatiivisessa tutkimusotteessa vastaajalla ei ole valmiita 
vastausvaihtoehtoja vaan hän vastaa omin sanoin. Kvalitatiivisen tutkimusotteen 
vastauksilla pyritään saamaan lisää selityskykyä kvantitatiivisille tuloksille. (Rope 
2000, 422–424)   
6.2 Tutkimuksen perusjoukko ja otos 
Perusjoukko on se tutkittava kohdejoukko, josta pyritään saamaan luotettavaa 
tutkimustietoa. Otos tarkoittaa niitä vastauksia, jotka otetaan tutkimukseen mukaan. 
Otoksen pitää olla kuin pienoiskuva perusjoukosta, jotta otantatutkimuksen tulokset 
olisivat luotettavia.  (Lotti 2001, 162–164; Lahtinen & Isoviita 1998, 50-51) 
 
Tutkimuksen perusjoukkona käytettiin Intersport Clubilaisia, jotka ovat valinneet 
Intersport Koskikeskuksen yleisimmäksi ostospaikakseen. Otantaan otettiin mukaan 
kaikki vastaajat.  
6.3 Tiedonkeruulomakkeen suunnittelu 
Huolellisella tiedonkeruulomakkeen suunnittelulla varmistetaan, että kysymykset 
mittaavat juuri haluttuja asioita. Hyvän lomakkeen kysymykset ovat lyhyitä ja 
yksinkertaisia, eivätkä ne johdattele vastaajaa. Kvantitatiivisissa kysymyksissä 
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vastausvaihtoehtojen määrä tulisi olla kohtuullinen. Vastausvaihtoehtojen tulee olla 
selkeitä, eivätkä ne saa olla keskenään päällekkäisiä. (Lotti 2001, 144-149)   
 
Tiedonkeruulomake suunniteltiin siten, että saataisiin tietoa sekä asiakkaiden 
urheiluvälineliikkeelle kohdistuvista odotuksista, että myös heidän 
asiointikokemuksistaan. Vastaajia pyydettiin arvioimaan myyjien toimintaa, sekä 
arvioimaan liikkeen eri osastojen toimintaa omina kokonaisuuksinaan. Eri osastot 
ovat vaateosasto, jalkine- ja palloiluosasto sekä urheiluvälineosasto.  
Tutkimuslomakkeen lopussa oli kolme vapaata kysymystä. Vapailla kysymyksillä 
pyrittiin saamaan lisää selvyyttä kvantitatiivisen osion vastauksiin.  
6.4 Aineiston kerääminen ja analysointi 
Tutkimus aineisto kerättiin lokakuussa 2013. Kysely aukesi vastaajille 3.10 ja 
sulkeutui 14.10, eli vastaus aikaa oli 12 päivää. Kysely sisällytettiin sähköpostitse 
lähetettyyn lokakuun Intersport Club -kirjeeseen, jonka mukana kysely lähti kaikille 
niille jotka ovat merkinneet Intersport Koskikeskuksen yleisimmäksi Intersport 
kaupakseen asioida. Perusjoukko oli noin 15000 henkilöä. Potentiaalisia vastaajia 
houkuteltiin vastaamaan antamalla kaikille vastaajille -20 % etu yhdestä tuotteesta, 
sekä arvottiin kaikkien vastaajien kesken pääpalkintona rannetietokone. Vastauksia 
saatiin 1159 kappaletta. Vastausprosentti oli noin 7,5 %. 
 
Tutkimus tehtiin Google Drive – ohjelmalla, joka teki automaattisesti yhteenvedon 
vastauksista. Yhteenvedosta nähdään yksittäisten kysymysten vastausmäärät ja 
prosentit. Aineistoa analysoitiin vertailemalla keskiarvoja ja vastausten hajontaa. 
Vapaisiin kysymyksiin saatiin runsaasti vastauksia, jotka selittävät hyvin 
kvantitatiivisten kysymysten arvoja.    
 
6.5 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi 
Arvioitaessa tutkimuksen luotettavuutta, mietitään sen reliabiliteettia ja validiteettia. 
Reliabiliteetti tarkoittaa tulosten pysyvyyttä. Mitä vähemmän sattuma vaikuttaa 
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tuloksiin, sitä parempi on tutkimuksen reliabiliteetti. Reliabiliteetti on tutkimuksessa 
käytettyjen mittareiden ja mittaamisen hallintaa, jolla vältytään mittausteknisiltä 
virheiltä.  
Validiteetti tarkoittaa tutkimustietojen pätevyyttä, eli onko tutkimuksessa mitattu sitä 
mitä pitikin mitata. Tutkimuksen tekijän on tunnettava ja ymmärrettävä toimialaa, 
toimintaa ja tuotteita, joita hän mittaa. (Lotti 2001, 119) 
 
Tutkimuskaavake luotiin vastaajille helpoksi ymmärtää. Kysymykset olivat lyhyitä ja 
tarkasti kohdennettuja. Vastausvaihtoehtojen määrä pidettiin myös kohtuullisena. 
Tämän asiakastyytyväisyystutkimuksen suoritti yrityksen oma työntekijä, jolla on 
alalta jo muutaman vuoden kokemus. Näin ollen voidaan tutkimuksen validiutta pitää 
hyvänä. Tutkimus mittaa niitä asioita mitä pitikin ja antaa vastauksia tutkimuksen 
tarkoituksen mukaisesti. 
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7 TUTKIMUSTULOKSET 
Tässä luvussa käydään läpi tutkimuksen tuloksia. Tulokset esitetään samassa 
järjestyksessä kuin ne olivat tiedonkeruulomakkeella.   
7.1 Taustatiedot 
 
 
Kuvio 5. Vastaajien sukupuoli. N= 1159 
Kyselyn vastaajista suurin osa, peräti 68 %, oli naisia. 
 
  
Nainen; 791 
Mies; 368 
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Kuvio 6. Vastaajien ikäjakauma. N= 1159 
Kyselyyn saatiin vastauksia kaikista ikä ryhmistä. Suurin ikäryhmä oli 35–44 
vuotiaat. Heitä oli kaikista vastaajista 28 %. Toiseksi suurin ryhmä oli 45–54 
vuotiaat. Heitä oli 26 % vastaajista. Kolmanneksi suurin ryhmä oli 25–34 vuotiaat, 
joita oli 25 %. Nämä kolme ikäryhmää kattoivat yhteensä 79 %. 
   
 
Kuvio 7. Vastaajien talouden muoto. N= 1159 
Suurin osa vastaajista eli kahden aikuisen taloudessa. Myös sinkkutalouksien osuus 
on suuri, mikä osittain selittyy liikkeen sijainnilla aivan Tampereen keskustassa. 
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Kuvio 8. Vastaajien asiointitiheys. N= 1159 
Tämän tutkimuksen mukaan keskiverto kanta-asiakas asioi Intersport 
Koskikeskuksessa kerran kuukaudessa. Näin vastanneita oli 32 % vastaajista. 
 
 
Kuvio 9. Intersport Koskikeskuksesta hankin eniten. N= 1159 
Tähän kysymykseen vastaajilla oli mahdollisuus valita kolme vastausta. Vastaajista 
peräti 74 % ilmoitti hankkivansa urheiluvaatteita.    
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7.2 Mitä asioita vastaajat pitävät tärkeinä urheiluvälineliikkeessä 
Tässä osiossa pyrittiin selvittämään asiakkaiden odotuksia urheiluvälineliikettä 
kohtaan. Tämän osion kysymyksiin vastattiin asteikolla, 1 = ei ollenkaan tärkeää, 4 = 
erittäin tärkeää. 
 
Kuvio 10. Ammattitaitoinen ja henkilökohtainen palvelu. N= 1159 
59 % vastaajista piti ammattitaitoista ja henkilökohtaista palvelua erittäin tärkeänä.  
 
 
Kuvio 11. Laajavalikoima. N= 1159 
Vastaajista 71 % pitää laajaa valikoimaa tärkeänä urheiluvälineliikkeessä.  
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Kuvio 12. Edullinen hintataso. N= 1159 
Edullisen hintatason tärkeyttä kysyttäessä vaihtoehdot 3 ja 4 jakoivat mielipiteen 
lähes tasan. Erittäin tärkeänä hintatasoa piti 47 % ja tärkeänä 44 %.   
 
 
Kuvio 13. Korkealaatuiset tuotteet. N= 1159 
72 % vastaajista oli sitä mieltä että korkealaatuiset tuotteet ovat erittäin tärkeä asia.  
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Kuvio 14. Asioinnin helppous. N= 1159 
Asioinnin helppous on tutkimuksen mukaan erittäin tärkeää 62 % vastaajista. 
Tällä osiolla oli tarkoitus selvittää asiakkaiden odotuksia urheiluvälineliikettä 
kohtaan. Näistä tuloksista käy ilmi, että laadukkaat tuotteet ja laaja valikoima ovat 
monille hintatasoa tärkeämpiä. Asiakkaat odottavat myös ammattitaitoista ja 
henkilökohtaista palvelua.   
7.3 Myyjien toiminta 
Tässä osioissa vastaajia pyydettiin arvioimaan myyjien ammattitaitoa ja palvelun 
tasoa. Kysymykset olivat väittämiä ja vastausvaihtoehdot 1 – 4, jossa 4 = täysin 
samaa mieltä ja 1 = täysin eri mieltä. 
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Kuvio 15. Myyjät näkyvät myymälässä. N= 1159 
Keskiarvo 3.25. Samaa mieltä eli kohdan 3 vastanneita oli 53 %. Samaa mieltä tai 
täysin samaa mieltä vastanneita oli 89 %. 
 
 
Kuvio 16. Myyjiä on tarpeeksi. N= 1159 
Keskiarvo 2,95 Eri mieltä vastanneita oli 21 %. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä 
vastanneita oli 76 %. 
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Kuvio 17. Myyjät huomioivat asiakkaat. N= 1159 
Keskiarvo 3,15. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä vastanneita oli 84 %. 
 
 
Kuvio 18. Myyjät palvelevat henkilökohtaisesti asiakkaita. N= 1159 
Keskiarvo 3,32. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä vastanneita oli 90 %. 
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Kuvio 19. Myyjät ovat ammattitaitoisia. N= 1159 
Keskiarvo 3,39. Ammattitaidosta myyjät saivat parhaat arvosanat. Täysin samaa 
mieltä vastanneita oli 45 % ja samaa mieltä 48 %, eli yhteensä kohdat 3 ja 4 kattoivat 
94 %. 
 
 
Kuvio 20. Myyjiä koskevien kysymysten keskiarvot. 
 
Myyjien hyvä ammattitaito sai vastaajilta kiitosta. Asiakkaiden huomioimisessa olisi 
myyjillä parannettavaa.  Vapaiden kysymysten vastauksissa tuli esiin, että myyjiä on 
välillä vaikea tavoittaa ja palvelua joutuu odottamaan, kun myyjä tekee jotain muuta 
tai palvelee toista asiakasta. Muutama vastaaja myös kertoi vapaissa kysymyksissä, 
että osalla myyjistä olisi paljon kehitettävää ja että hyvän palvelun saaminen on 
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hieman sattumankauppaa. Enimmäkseen myyjät saivat kuitenkin positiivista 
palautetta. Myyjien määrään toivottiin lisäystä useaan otteeseen.  
 
7.4 Vaateosaston toiminta 
Seuraavassa tiedonkeruukaavakkeen osiossa pyrittiin selvittämään asiakkaiden 
tyytyväisyyttä vaateosaston toimintaan kvantitatiivisten kysymysten avulla. 
Vastausvaihtoehdot 1 – 4, jossa 4 = täysin samaa mieltä ja 1 = täysin eri mieltä. 
 
 
Kuvio 21. Vaateosasto on siisti ja hyvännäköinen. N= 1159 
Keskiarvo 3,15. Samaa mieltä vastanneita oli 61 %. 
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Kuvio 22. Vaateosaston valikoima on laaja. N= 1159 
Keskiarvo 3,25. Samaa mieltä ja täysin samaa mieltä vastanneita oli 89 %. Täysin 
samaa mieltä oli 36 % vastaajista.  
 
 
Kuvio 23. Tuotteet ovat selkeästi esillä. N= 1159 
Keskiarvo 2,99. Samaa mieltä vastaajia oli 53 %. Eri mieltä vastanneita oli 22 %.  
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Kuvio 24. Löydän helposti etsimäni tuotteet. N= 1159 
Keskiarvo 2,82. Eri mieltä vastanneita oli 28 % ja samaa mieltä vastanneita oli 54 %. 
 
 
Kuvio 25. Hintataso on kilpailukykyinen. N= 1159 
Keskiarvo 2,82. Eri mieltä vastanneita oli 27 %. Samaa mieltä tai täysin samaa 
mieltä vastanneita oli 71 %. 
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Kuvio 26. Sovituspiste toimii sujuvasti. N= 1159 
Keskiarvo 3,12. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä oli 84 %. 
 
 
Kuvio 27. Vaateosaston kokonaisuus on toimiva. N= 1159 
Keskiarvo 3,01. Samaa mieltä vastanneita oli 65 %.  
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Kuvio 28. Vaateosaston kysymysten keskiarvot. 
 
Koko vaateosasto sai keskiarvon 3,02, mikä oli osastojen saamista alhaisin. 
Väittämien tuotteet ovat selkeästi esillä ja löydän helposti etsimä tuotteet, jäi 
vastausten keskiarvo alle kolmeen. Vapaiden kysymysten vastauksista selvisi, että 
monet asiakkaat pitävät vaatteiden esillepanoa sekavana. Tämän johdosta vaatteita 
on vaikea löytää. Osastolla liikkumisen moni koki hankalaksi ahtaiden käytävien ja 
ylipursuilevien vaaterekkien takia.  
Valikoiman laajuus sai kiitosta monilta myös vapaissa vastauksissa. 
Valikoimaan toivottiin lisää esimerkiksi lastenvaatteita, golf – ja tennisvaatteita ja D-
mitoituksen vaatteita.  
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7.5 Jalkine- palloiluosaston toiminta 
Tässä osiossa selvitettiin asiakkaiden tyytyväisyyttä jalkine- palloiluosaston 
toimintaan. Vastausvaihtoehdot 1 – 4, jossa 4 = täysin samaa mieltä ja 1 = täysin eri 
mieltä. 
 
 
Kuvio 29. Jalkine- palloiluosasto on siisti ja hyvännäköinen. N= 1159 
Keskiarvo 3,23. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä oli 91 % vastanneista.  
 
 
Kuvio 30. Jalkine- palloiluosaston valikoima on laaja. N= 1159 
Keskiarvo 3,30. Täysin samaa mieltä oli 40 % vastanneista. 
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Kuvio 31. Tuotteet ovat selkeästi esillä. N= 1159 
Keskiarvo 3,31. Täysin samaa mieltä oli 41 % vastaajista. 
 
 
Kuvio 32. Löydän helposti etsimäni tuotteet. N= 1159 
Keskiarvo 3,02. Samaa mieltä oli 58 % vastaajista. 
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Kuvio 33. Hintataso on kilpailukykyinen. N= 1159 
Keskiarvo 2,86. Eri mieltä oli 23 % vastaajista. Samaa mieltä oli 62 % vastaajista. 
 
 
Kuvio 34. Jalkine- palloiluosaston kokonaisuus on toimiva. N= 1159 
Keskiarvo 3,14. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä vastanneita oli 91 %. 
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Kuvio35. Jalkine- ja palloiluosaston kysymysten keskiarvot. 
 
Jalkine- ja palloiluosasto sai parhaan kokonaisarvosanan 3,14. Valikoiman laajuutta 
kiiteltiin ja tuotteiden esillepanoa pidettiin selkeämpänä, kuin vaateosaston puolella. 
Hintatasoa pidettiin kilpailijoita kalliimpana. Vapaiden kysymysten vastauksissa 
viikonloppuihin toivottiin lisää myyjiä osastolle. Juoksukenkävalikoimaan toivottiin 
lisäystä. Osaston asiantuntevaa palvelua kiiteltiin. 
7.6 Urheiluväliosaston toiminta 
Tässä osiossa selvitettiin tyytyväisyyttä urheiluvälineosaston toimintaa. 
Vastausvaihtoehdot 1 – 4, jossa 4 = täysin samaa mieltä ja 1 = täysin eri mieltä. 
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Kuvio 36. Urheiluvälineosasto on siisti ja hyvännäköinen. N= 1159 
Keskiarvo 3,19. Samaa mieltä vastanneita oli 69 %. Täysin samaa mieltä oli 26 % 
vastaajista. 
 
 
Kuvio 37. Urheiluvälineosaston valikoima on laaja. N= 1159 
Keskiarvo 3,12. Täysin samaa mieltä vastanneita oli 25 % ja samaa mieltä 
vastanneita oli 63 %, 
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Kuvio 38. Urheiluvälineosaston hintataso on kilpailukykyinen. N= 1159 
Keskiarvo 2,84. Eri mieltä vastanneita oli 23 %. Samaa mieltä vastanneita oli 64 %. 
 
 
Kuvio 39. Tuotteet ovat selkeästi esillä urheiluvälineosastolla. N= 1159 
Keskiarvo 3,14. Täysin samaa mieltä vastanneita oli 25 %. Samaa mieltä oli 65 % 
vastaajista. 
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Kuvio 40. Löydän helposti etsimäni tuotteet. N= 1159 
Keskiarvo 3,00. Eri mieltä oli 17 % vastaajista. Täysin samaa mieltä oli 18 % 
vastaajista ja samaa mieltä 64 %. 
 
 
Kuvio 41. Huoltopalvelut toimivat sujuvasti. N= 1159 
Keskiarvo 3,03. Samaa mieltä oli 69 % vastaajista. 
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Kuvio 42. Urheiluvälineosaston kokonaisuus on toimiva. N= 1159 
Keskiarvo 3,15. Samaa mieltä tai täysin samaa mieltä oli 94 % vastaajista. 
 
 
Kuvio 43. Urheiluvälineosaston kysymysten keskiarvot.  
 
Urheiluvälineosaston kokonaisarvosanaksi muodostui 3,07. Vapaissa kysymyksissä 
osasto sai kiitosta asiantuntevasta palvelusta. Hintatasoa pidettiin myös 
urheiluvälineosaston kohdalla hieman kalliina. 
Valikoimaan toivottiin enemmän pyöräilytarvikkeita, pyöräilyvaatteita, golf-välineitä 
ja kalastustuotteita.   
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Kuvio 44. Eri osastojen ja koko liikkeen keskiarvot.  
 
Koko liikkeen yleisarvosanaksi tutkimuksessa muodostui 3,10. Myyjien toiminta sai 
parhaan pistekeskiarvon 3,21 ja myyjien toimintaa myös kiiteltiin runsaasti vapaiden 
kysymysten vastauksissa.  
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8 YHTEENVETO  
 
Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittää Intersport Koskikeskuksen 
asiakastyytyväisyys. Tutkimuksen empiirinen osa suoritettiin kyselylomakkeen 
avulla, joka lähetettiin Intersport Koskikeskuksen clubilaisille. Tutkimukseen vastasi 
1159 klubilaista. 
 
Teoriaosuuden aluksi avattiin asiakastyytyväisyyden käsitettä kertomalla mitä 
asiakastyytyväisyys on ja mistä tekijöistä se muodostuu. Asiakastyytyväisyys 
muodostuu asiakkaan odotuksista ja kokemuksista. Teoriaosassa kerrotaan miten 
odotukset muodostuvat ja miten ne kokemusten kanssa muodostavat tyytyväisyyttä 
tai tyytymättömyyttä. Kaupan kilpailukeinoista esiteltiin tuotteen, hinnoittelun, 
saatavuuden, markkinointiviestinnän, sekä kauppapaikan ja sijainnin käsitteet. 
Teoriaosuudessa esiteltiin myös kansainvälinen Intersport – ketju, sekä tutkimuksen 
kohdeyritys Niklas-Sport Oy.   
 
Tutkimuksen empiirinen osuus suoritettiin kyselykaavakkeen avulla. Kyselykaavake 
lähetettiin sähköpostitse Intersport Koskikeskuksen klubilaisille ja vastauksia kertyi 
1159 kappaletta. Kyselykaavake julkaistiin lokakuun alussa ja se oli avoimena 
vastaajille 12 päivän ajan.  
 
Tutkimustuloksissa vaateosasto sai huonoimman arvosanan. Erityisesti osaston 
sekavuutta ja tuotteiden epäloogista sijoittelua moitittiin. Tämän takia moni asiakas 
koki, että etsimiään vaatteita on vaikea löytää. Yksittäisten kysymysten alimmat 
keskiarvot tulivatkin vaateosastolle, nimenomaan tuotteiden sijoittelua koskevien 
kysymysten kohdalla.  Laajaa valikoimaa monet vastaajat pitivät Koskikeskuksen 
myymälän kilpailuetuna.  
 
Jalkine- ja palloiluosasto sai osastoista parhaimman arvosanan 3,14. Tuotteiden 
esillepanoa pidettiin selkeänä ja valikoimaa laajana. Osaston hintatasoa pidettiin 
kilpailijoihin nähden hieman korkeampana. Vapaiden kysymysten vastauksissa 
palvelu sai positiivista palautetta, mutta viikonloppuihin moni toivoi myyjiä lisää. 
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Juoksukenkiin toivottiin lisää valikoimaa. Kokonaisuudessaan vastaajat olivat 
tyytyväisiä jalkine- ja palloiluosaston toimintaan. 
 
Urheiluvälineosasto sai keskiarvokseen 3,07. Kvantitatiivisten kysymysten 
vastausten keskiarvot olivat muissa kysymyksissä yli kolmen, mutta hintatason 
kohdalla keskiarvo putosi 2,84. Kaupan kolmesta osastosta on urheiluvälineosasto 
pienin ja varmasti osittain tästä syystä vapaiden kysymysten vastauksissa palautetta 
osastoa kohtaa tuli kahta muuta osastoa vähemmän.  
 
Yleisellä tasolla Intersport Koskikeskuksen asiakastyytyväisyys on hyvällä tasolla. 
Koko liikkeen yhteenlaskettu arvosana tutkimuksessa oli 3,10. Hintatasoa pidettiin 
kaikkien osastojen kohdalla kilpailijoita kalliimpana, mutta monet vastaajat myös 
kehuivat ketjun kanta-asiakastarjouksia. Valikoimien laajuuteen moni vastaaja oli 
tyytyväinen. Vastaajat arvostivat myös myyjien ammattitaitoa.  
9 TOIMINTASUOSITUKSET 
 
Tutkimustulosten perusteella antaisin seuraavanlaisia toimintasuosituksia Intersport 
Koskikeskukselle.  
 
Tulevaisuudessa paremman asiakastyytyväisyyden saavuttamiseksi vaateosastoa 
tulisi selkeyttää, koska tämän tutkimuksen tulosten mukaan se aiheutti eniten 
tyytymättömyyttä. 
Tutkimuksen perusteella vaateosastoa voitaisiin tulevaisuudessa rakentaa 
selkeämmin tuoteryhmittäin, jotta erilaiset tuoteryhmät erottuisivat toisistaan 
paremmin. Varsinkin miesten, naisten ja lasten tuotteet voitaisiin sijoittaa 
selkeämmin erikseen. Opastekylttien käyttöä voitaisiin tehostaa asioinnin 
helpottamiseksi. Näin saataisiin myös eri tuoteryhmät osastolla paremmin 
erottumaan toisistaan. Osaston käytäviä voitaisiin myös leventää mahdollisuuksien 
puitteissa liikkumisen parantamiseksi.  
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Lastenvaatteiden, tennis- ja golf-vaatteiden valikoimia voisi laajentaa, koska niitä 
vastaajat kaipasivat. D-mitoituksen vaatteita voisi myös olla valikoimissa enemmän 
ja omissa rekeissään esillä, jotta erottuvat suuresta valikoimasta.  
 
Jalkine- ja palloiluosaston sekä urheiluväliosaston kohdalla kvantitatiivisten 
kysymysten perusteella hintatason korkeus aiheutti eniten tyytymättömyyttä. Moni 
vastaaja toki kertoi vapaiden kysymysten vastauksissa vertaavansa hintatasoa 
Internet-kauppojen hintoihin, joka ei mielestäni ole täysin relevanttia.  
Jalkineosaston juoksukenkävalikoimaa voisi monen vastaajan mukaan vielä 
laajentaa. Golf – tuotteiden valikoimaa voisi myös laajentaa, koska nyt valikoimassa 
on vain aloittelevan pelaajan välineitä. Valikoimaan voisi mielestäni tuoda 
muutaman aktiivisen harrastajan mailasarjan. Näin valikoimaan saataisiin heti 
syvyyttä.  
Urheiluvälineosaston valikoimaa voisi laajentaa varsinkin pyöräilytuotteiden osalta. 
Pyöräilyvaatteita voisi olla ympärivuoden esillä, samoin pyöräilytarvikkeista ainakin 
kulutusosia tulisi olla paremmin saatavilla myös talvella.   
 
Myyjien määrää voitaisiin mahdollisuuksien mukaan lisätä, varsinkin kampanja 
päivien aikoihin. Moni asiakas koki tutkimuksen perusteella, että palvelua joutuu 
usein odottamaan ja moni ilmoitti lähtevänsä pois liikkeestä, mikäli ei saa palvelua 
toivomassaan ajassa. Myyjien tulisi myös aktiivisemmin huomioida asiakkaita ja olla 
valppaana menemään asiakkaan luokse.  
Myyjien tulisi toiminnassaan muistaa palvella jokainen asiakas 
satakymmenenprosenttisesti, koska yksikin huono palvelukokemus jää asiakkaiden 
mieleen. 
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 LIITE 1 
Hyvä Intersport Koskikeskuksen Clubilainen! 
Työntekijämme Teemu Mattila tekee tradenomi-opintoihinsa kuuluvaa 
opinnäytetyötä Intersport Koskikeskuksen asiakastyytyväisyydestä. 
Toivomme, että vastaisit muutamaan kysymykseen ja auttaisit näin Teemua hänen 
opinnoissaan, sekä meitä kehittämään palveluitamme entistä paremmiksi. 
Palkitsemme kaikki vastaajat 20 % etusetelillä yhteen tuotteeseen. Lisäksi arvomme 
kaikkien vastaajien kesken Suunto M5 – rannetietokoneen. 
 
Terveisin 
Kauppiaat, Hannele ja Risto Niklas-Salminen 
Teemu Mattila, urheiluvälineosasto, Intersport Koskikeskus   
 LIITE 2 
Asiakastyytyväisyystutkimuksen kysymyksiä: 
Tausta kysymykset  
 Sukupuoli 
 Mies 
 Nainen 
 Vastaajan ikä  
 alle 18  
 18–24  
 25–34  
 35–44  
 45–54  
 55–64  
 yli 65 
 Talouden muoto:  
 yksi aikuinen  
 kaksi aikuista  
 taloudessa on 1-2 lasta 
 taloudessa on 3 lasta tai enemmän  
Asioin Intersport Koskikeskuksessa 
 Kerran viikossa tai useammin 
 2-3 kertaa kuukaudessa 
 Kerran kuukaudessa 
 Kerran kahdessa kuukaudessa 
 Harvemmin kuin kerran kahdessa kuukaudessa 
  
 Intersport Koskikeskuksesta hankin eniten (valitaan kolme) 
 Vapaa-ajan vaatteita 
 Urheiluvaatteita 
 Vapaa-ajan jalkineita 
 Urheilujalkineita (juoksu, kävely, vaellus) 
 Lajijalkineita (jalkapallo, tennis, sisäpelit jne.) 
 Pallopelivälineitä (jalkapallo, salibandy, tennis, golf jne.) 
 Jääkiekkovarusteita tai asusteita 
 Muita urheiluvälineitä (Pyöräily, Hiihto, Laskettelu, Retkeily, 
Rullaluistelu, Kuntoiluvälineet) 
 Muuta  
 
Mitkä asiat ovat sinulle tärkeitä urheiluvälineliikkeessä? 
vastataan asteikolla 4=erittäin tärkeää, 1=ei ollenkaan tärkeää 
 Ammattitaitoinen ja henkilökohtainen palvelu 
 Laajavalikoima 
 Edulliset hinnat 
 Korkealaatuiset tuotteet 
 Asioinnin helppous 
Miten koet Intersport Koskikeskus onnistuneen seuraavissa asioissa? 
vastataan asteikolla 4=täysin samaa mieltä, 1=täysin erimieltä 
Myyjien toiminta 
 Myyjiä on tarpeeksi 
 Myyjät näkyvät myymälässä 
 Myyjät huomioivat asiakkaat 
 Myyjät palvelevat henkilökohtaisesti asiakkaita 
 Myyjät ovat ammattitaitoisia 
 
 
  
 Osastokohtaiset kysymykset 
Vaateosasto 
 Osasto on siisti ja hyvännäköinen 
 Valikoima on laaja  
 Tuotteet ovat selkeästi esillä 
 Löydän helposti etsimäni tuotteet 
 Sovituspiste toimii sujuvasti 
 Hintataso on kilpailukykyinen 
 Vaateosaston kokonaisuus on toimiva 
 
Jalkine- palloiluosasto 
 Osasto on siisti ja hyvännäköinen 
 Valikoima on laaja 
 Tuotteet ovat selkeästi esillä 
 Löydän helposti etsimäni tuotteet 
 Hintataso on kilpailukykyinen 
 Jalkine- palloiluosaston kokonaisuus on toimiva 
 
Urheiluvälineosasto 
 Osasto on siisti ja hyvännäköinen 
 Hintataso on kilpailukykyinen 
 Valikoima on laaja 
 Tuotteet ovat selkeästi esillä 
 Löydän helposti etsimäni tuotteet 
 Huoltopalvelut toimivat sujuvasti 
 Urheiluvälineosaston kokonaisuus on toimiva 
 
Vapaat kysymykset 
Mitkä asiat liikkeessä toimivat hyvin? 
Mitkä asiat liikkeessä kaipaavat kehitystä? 
Onko mielessäsi jokin tuote tai tuoteryhmä mitä kaipaisit? 
 
 
 
 
 
 LIITE 3 
Vapaiden kysymysten vastaukset 
 
Mitkä asiat liikkeessä toimivat hyvin? 
 
 Kenkäosasto on selkeä ja henkilökunta palvelee hyvin  
 Kaikki kaatuu vajaaseen miehitykseen. Muutenhan homma voisikin toimia. 
On typerää järjestää esim. "Kaikki tuotteet 30 % alennuksella" -päiviä, kun 
henkilökuntaa on aivan liian vähän, eikä tarvittavaa apua ole saatavilla. Olen 
kokenut saman kaksi eri kertaa, ja näiden tarjouspäivien välissä ns. tavallisina 
päivinä myös. Etenkin kenkäosastolla on aina todella suuri tarve 
henkilökunnalle!  
 Ammattitaitoiset myyjät tulevat aktiivisesti kysymään, tarvitsenko apua, ja 
auttavat hankintojen teossa. Tekevät ostamisesta helppoa. Tämä on testattu 
moneen kertaan! 
 Valikoima laaja  
 Liike on tarpeeksi iso ja tarjonta monipuolinen. Asiointi erittäin helppoa.  
 Palvelu, ystävällisyys, viihtyisyys  
 Riittävän laaja valikoima  
 Tuotteet on hyvin esillä ja valikoima riittävä, plussakorttitarjoukset on 
mukavia.  
 sijainti ja koko  
 Asiakaspalvelu on hyvää  
 Palvelu Myyjät ammattitaitoisia  
 Useimmat myyjät ovat todella hyviä asiantuntijoita, ja heillä riittää hermo 
palvella pitkäänkin lapsiperheen asiakkaita, myyjät tarjoutuvat helposti 
auttamaan  
 Osa myyjistä on ystävällisiä ja ammattitaitoisia sekä keskittyvät 
asiakkaaseen, mutta osan toiminta on mitä sattuu, eikä ainakaan asiantuntevaa 
ja asiakaslähtöistä. 
 Asiakas huomioidaan ja palvellaan loppuun asti kärsivällisesti.  
 Yleisilme ja valikoima  
 Auttavat myyjät  
 Mukavan avara ja suuri liike 
 uutuuksia tarjolla, alennusmyynnit ja etusetelit motivoivat käymään ja 
ostamaan 
 laaja valikoima 
 Valoisuus, selkeys 
 myyjien palvelualttius ja ammattitietämys 
 Kokonaisuudessa kaikki on ok 
 Valikoima ja esillepano 
 henkilökohtainen palvelu hyvää 
 Asioiminen liikkeessä on helppoa ja sujuvaa. On tärkeää että asiakas saa 
rauhassa katsella tuotteita ja pyytää apua tarvittaessa. Jalkinepuolella aina 
myyjä saatavilla etsimään kokoja asiakkaan kanssa. Asiantuntemus 
 
  Suhteellisen laaja valikoima. Myyjät asiantuntevia 
 Varsinkin juoksuvaatteita, kenkiä ja urheiluvälineitä katsellessa apua tullaan 
tarjoamaan melko hyvin. 
 Valikoima ja palvelu. 
 Sisäänkäynnit 
 myyjä tulee heti auttamaan kun tarve vaatii. 
 Etsimät tuotteet löytyvät helposti kylttien avulla. Lisäksi liikkeessä on usein 
alennuksia tuotteissa eli hinnat ovat kohdillaan. Lisäksi henkilökunta on 
hyvin palvelualtista, ottaa huomioon asiakkaan tarpeet eikä aina yritä myydä 
sitä kalleinta.  
 Riittävän laaja valikoima ja" päätuotteiden" selkeä esilläolo. 
 Hyvä valikoima ja tavaraa löytyy riittävästi hyllystä 
 Valikoima 
 Kassa 
 Hyvät myyjät. Laaja valikoima. 
 Tavarat hyvin esillä 
 Saan palvelua halutessani. Myyjät aina lähellä. Palvelu ystävällistä 
 Kausitarjoukset ovat aika ajoin todella mukavia. 
 Laaja valikoima 
 Kassatoiminnot 
 Asiakaspalvelu on hyvää ja henkilökohtaista. Palvelu ei tunnu tungettelevalta 
vaan asiakkaasta ollaan oikeasti kiinnostuneita ja halutaan löytää sopiva 
ratkaisu. 
 Palvelu on hyvää ja henkilökunta iloista ja auttavaista. Myös vanhat ikäiseni 
ihmiset huomioidaan ja autetaan tarvittaessa. Valikoima on todella laaja ja 
monipuolinen. 
 Ylipäänsä hyvä sijainti Koskarissa, suuri myymälä, hyvät valikoimat, 
nykyään kaksi eri kassapistettä, loistava juttu 
 Jalkineosastolla ainakin myyjät palvelevat hyvin. 
 Liikkeessä on riittävä valaistus ja tuotteet löytyvät kohtalaisen hyvin. Myyjiä 
on mielestäni riittävästi, jotta palvelua on saatavilla kun sitä haluaa 
 Kassat ovat iloisia ja homma toimii :) 
 plussaa mm. kahvakuulista, myyjien palvelualttius pääsääntöisesti loistava 
 Asiakaspalvelu on hyvä. Se on erityisen tärkeää jalkineosastolla, jossa on 
aika sekavaa alkaa itse hakea sopivia kokoja tai edes tietää parhaita 
vaihtoehtoja... 
 Tuotteet hyvin esillä ja asiakaspalvelu on hyvää ja ennen kaikkea 
asiantuntevaa..jopa tälläistä "vanhaa mummoa" palvellaan asiallisesti ja 
kohteliaasti.  
 Kassoja on riittävästi. 
 Asiakas kontakti, kilpailutasoinen hinta, hyvä ilmapiiri 
 Liikkeessä saa suhteellisen nopeasti palvelua. Myyjät ovat lähes 
poikkeuksetta ystävällisiä ja palvelualttiita.  
 Palvelu on hyvää 
 Liikkeen sijainti on keskeinen ja sinne on helppo tulla. 
 Osaava henkilökunta 
 
  Ystävällinen ja sujuva palvelu. Sopivaa tuotetta etsitään asiakkaan kanssa 
tarvittaessa. Kalleinta tuotetta ei tuputeta. 
 Valikoima melko laaja 
 Hyvät aukioloajat 
 Yleensä kaikki on toiminut hyvin. 
 Palvelu on asiantuntevaa 
 Ystävällisiä myyjiä!:) 
 Ennen kaikkea myyjät ovat avuliaita, kohteliaita ja etsivät juuri sinulle 
sopivat vaatteet ja jalkineet ammattitaidolla. 
 joidenkin myyjien palvelualttius ja ammattitaito, vaivannäkö palveltaessa 
asiakasta 
 myyjiä löytyy 
 Palvelu ja tuotteet ovat hyviä 
 Palvelua saa. 
 Tuotevalikoima, asiakaspalvelu, lokaatio, liikkeen saavutettavuus 
 Apua saa, jos saa myyjän "itselleen"! 
 Myyjät tulevat lähes aina tarjoamaan apua, tuotteet ovat hyvin esillä ja kokoja 
on tarjolla yleensä hyvin. Kassapalvelut toimivat myös hyvin. 
 Palvelu toimii, jos vaan sattuu hyvin henkilökuntaa kohdalle. 
 myyjät ovat miellyttäviä 
 Palvelu, suhteellisen hyvä valikoima eri lajien välineitä/asusteita. 
 Olen saanut hyvää opastusta lenkkareiden valinnassa omiin tarpeisiin. 
 Asiakaspalvelu, tuotteiden sijoittelu 
 Vaateosasto on selkeä ja hyviä merkkejä. Usein myös paljon tarjouksessa 
olevia tuotteita. 
 Kenkäosaston myyjät ovat aina auttaneet henkilökohtaisesti kenkien 
hankinnassa. 
 kenkäosaston valikoima hyvä, ns. vapaa-ajan (ei urheilu) vaatevalikoima on 
ollut joskus parempi mitä nykyään, valikoima liian pieni ja liian kalliita 
merkkejä. 
 Asiakaspalvelu. Hintataso korkea joten asuin pääsääntöisesti Stadiumissa jos 
ostan jotain 
 Laaja valikoima, hyviä tarjouksia 
 Asiointi tutun henkilöstön kanssa. 
 jos myyjän tavoittaa, niin palvelu on erittäin hyvää. Tilauspalvelu mahd. 
toisesta liikkeestä erinomainen. Siihen liittyen suurkiitos! 
 Myyjät ovat asiantuntevia ja palvelevat hyvin. 
 asiakaspalvelu, polkupyörähuolto 
 Myyjät ovat asiakaspalveluhenkisiä ja ystävällisiä. 
 Myyjien ammattitaito on melko hyvä. Kun myyjä on vapaana on palvelu 
hyvää. 
 Aina olen saanut asiantuntevaa palvelua! Mielettömät työntekijät! 
 Osaavat, kohteliaat ja mukavat työntekijät.  
 Ilmeisen hyvä johto. Sijainti. Toimiva hinta/laatu suhde. 
 Valaistus ja yleisilme liikkeessä on pirteä.  
 Sovituskoppeja on tarpeeksi, valikoima ihan hyvä (paitsi en ymmärrä miksi 
kauden juoksukenkiä tulee niin eri tahtiin, silloin kun kaikki mallit eivät ole 
vielä saapuneet, koot on jo joistain malleista loppu. Valinta pitää tehdä 
 tietämättä kaikkia vaihtoehtoja.) Jalkinepuolen myyjät ovat erittäin 
ammattitaitoisia, tai ainakin erittäin vakuuttavia! 
 Joskus on sattunut mukava myyjä paikalle avuksi. 
 Keskeinen sijainti Paljon tuotteita  
 Aivan loistava ja asiantunteva palvelu jääkiekkopuolella. Kassojen toiminta 
myös niin ripeää, ettei useinkaan pääse hirveän pitkiä jonoja syntymään.  
 Palvelua saa halutessaan, mutta sitä ei olla tyrkyttämässä väkisin. 
 Valikoima, kassat 
 Asiantuntevaa henkilökuntaa on melkein aina saatavilla.  
 Työntekijät tarjoavat ammattitaitoaan asiakkaiden käyttöön. 
 Tuotteet löytää melko helposti. 
 Kokonaisuudessaan kaikki on ok. Valikoimaa on, ja palvelu on hyvää ja 
ystävällistä tavallisesti. 
 Asiakaspalvelu on huippua. Työssä viihtyminen näkyy. 
 Juoksujalkineiden valikoima on laaja 
 Palvelu, ostaminen 
 Tarjouksia jatkuvasti 
 Myyjät ovat hyviä ja olen saanut asiantuntevaa apua, tuotteita on haettu 
varastosta näytille jne.  
 Myyjien toiminta on todella hyvää. Tulevat kysymään tarvitseeko apua ja 
auttaa tarpeen vaatiessa ammattitaitoisesti.  
 Jalkineosasto toimii kokonaisuudessaan hyvin ja asiakaspalvelu erittäin 
osaavaa. 
 Palvelua saa yleensä nopeasti ja palvelu on erittäin hyvää ja henkilökohtaista. 
 Asiakaspalvelu on hyvällä tasolla, yleensä myyjät ovat asiantuntevia. 
 Myymälän puoli 
 Jalkineosasto 
 Henkilökuntaa on tarpeeksi ja apua saa, jos sitä tarvitsee. Laaja valikoima. 
 Asiantunteva palvelu. 
 Myyjät ovat ystävällisiä ja tervehtivät melkein aina. Apua saa, jos kysyy, 
mutta myyjät harvemmin tarjoutuvat auttamaan. Toisaalta tämä on ihan hyvä, 
koska silloin saa rauhassa kierrellä ja katsella. Myyjät osaavat myös neuvoa. 
Kaikki ostamani tuotteet ovat olleet laadullisesti hyviä ja kestäviä. 
 Myyjä löytyy melko hyvin, ja heillä on pääsääntöisesti palvelualttiutta 
 Henkilökunta on ystävällistä ja avuliasta 
 Ystävällinen henkilökunta 
 Asiakaspalvelu. 
 Palvelua saa, jos sitä haluaa. Annetaan myös mahdollisuus katsella rauhassa. 
 Kokonaisuus toimii hyvin 
 Palvelu, valikoima. 
 Asiakaspalvelu 
 Monipuolisesti eri merkkejä ja aika laajat valikoimat. 
 Kaikki 
 Hyvä sijainti, laadukkaat tuotteet. 
 Henkilökunta on avuliasta ja asiantuntevaa. Valikoimat ovat hyvät. 
 Henkilökunnan palvelualttius. 
 Hyvä palvelu - tosin aina ei löydä myyjää jos tarvitsee. 
 
  Hyvä palvelu ja valikoima, hyvät tarjoukset 
 Jos myyjän saa kiinni, palvelu sujuu hyvin. 
 Myymälä on selkeästi osastoitu ja siellä on helppo liikkua ja tutustua esillä 
oleviin tuotteisiin. 
 Kenkäosasto, jossa on ammattitaitoinen ja palvelualtis henkilökunta. 
 Opastus ja neuvonta, silloin kun myyjän saa kiinni. Tämä ei tarkoita sitä, että 
myyjä ei haluaisi tulla auttamaan, vaan sitä, että hän on jonkun toisen 
asiakkaan kanssa kaupanteossa + neuvonnassa ja opastuksessa. Eli tässä 
tullaan siihen henkilökunnan määrään. Vai asioinko myymälässä väärään 
aikaan?  
 tarjonnan laajuus  
 Asioinnin helppous 
 Jalkineosastolla sain asiantuntevaa apua, myös kassalle tuli lisää 
henkilökuntaa heti kun jono oli pidempi.  
 Henkilökunta on ollut ystävällistä ja palvelua on tultu tarjoamaan kiitettävä 
nopeasti. 
 Perusjärjestys 
 Kun saa myyjän huomion, saa useimmiten hyvää palvelua. Yhdet 
jumppakengät tosin ostin ammattitaidottomalta myyjältä. 
 Palvelua saa nopeasti, jos sitä kaipaa. Myyjät eivät liikaa tyrkytä palvelua. 
Hyvä valikoima 
 Asiakaspalvelu ja tuotteiden sijoittelu 
 Tavarat siististi esillä... jopa joskus liian siististi! 
 Asiakaspalvelu hyvää 
 Jos tietää mitä haluaa, sen saa nopeasti, jos joutuu metsästämään myyjää, niin 
kestää aika kauan. 
 Jalkine osastolla palvelu on hyvää ja asiantuntevaa.  
 Myyjät hyvin saatavilla ja tulevat itse aktiivisesti auttamaan. 
 Valikoima on laaja. 
 Kassat ja jos riittävästi henkilökuntaa niin saa aika äkkiä henkilökohtaista 
palvelua. Talvella jos joutuu odottamaan niin tulee kuuma, tarvis ottaa 
takkeja pois päältä ja jos lapset mukana niin sitten ei todellakaan jaksaisi 
odotella myyjän vapautumista edelliseltä asiakkaalta. 
 Ystävällinen palvelu 
 Henkilökuntaa on paljon.  
 Ne myyjät, jotka ovat ammattitaitoisia, ovat sitä todella!  
 Kenkäpuolen asiakaspalvelu. Valikoima on laaja ja myyjiltä saa varmasti 
apua.  
 Tarjouskupongit houkuttelevat mukavasti tulemana liikkeeseen, samoin 
Pyrinnön alennus -15%. Harmi että gogon alennus poistui... 
 Käytävillä on riittävästi tilaa liikkua, tietyt jutut (naisten, miesten vaatteet) on 
selkeästi eroteltu kaupan eri osiin, tutusta paikasta osaa lähteä etsimään 
tarvitsemaansa.  
 Laaja ja monipuolinen tuotevalikoima. Hyvä sijainti  
 Tuotteita saa katsella rauhassa, mutta apuakin saa helposti jos tarvitsee. 
Kassat ovat nopeita ja palvelu niillä ystävällistä.  
 Asiakaspalvelu toimii eri lajit hyvin osastoitu  
  Lisää ostomukavuutta, kun vihdoin taustalla soi musiikkia. Palvelu on 
toimivaa silloin kun sitä saa, mutta melko usein etenkin jalkineosastolla 
myyjiä on liian vähän.  
 Urheilujalkinemyyjät ovat ammattitaitoisia.  
 Valikoima. 
 Kassat  
 Sijainti  
 Kassa toimii kohtuullisen hyvin...jonoakin on mutta ei liikaa...  
 Sijainti, siisteys, selkeys  
 Selkeä tuotteiden ryhmittely on onnistunut. Liike on raikkaan ja valoisan 
näköinen, houkutteleva ja urheilullinen.  
 Jalkineet ovat todella hyvin esillä. Puodissa on helppo liikkua. 
 Jonotus kassalle :)  
 Henkilökunta on ystävällistä ja ammattitaitoista.  
 Asiakaspalvelu  
 Merkkituotteet.  
 Myyjät ovat osaavia, jos heidät tavoittaa. Ruuhka-aikoina on pulmia.  
 Valikoima on runsas.  
 Laaja valikoima eri tuotteita. Asiakaspalvelu. Myyjät ovat sopivassa 
suhteessa tarjoamassa apua, mutta eivät kuitenkaan amerikkalaiseen tyyliin 
tuputtamassa apua ja myymässä tuotteita. Tämä on ainakin omasta mielestäni 
iso plussa. Myös tuotevalikoimat ovat melko kohdillaan.  
 Tarjoustuotteet ovat selkeästi esillä. Samoin kausituotteet. Myyjä auttaa 
pyydettäessä.  
 Myyjät ottavat hyvin kontaktin asiakkaaseen heti tullessa, myös jättävät 
rauhaan jos en kaipaa apua.  
 Ammattitaitoinen henkilökunta, hyvä tennisosasto  
 Riittävästi tuntuvia tarjouksia laajasta valikoimasta tuotteita.  
 Liikkuminen  
 Kaikki toimii varsin hyvin ja liike on Tampereen paras urheiluvälinekauppa 
mielestäni.  
 Hyvä palvelu  
 Liikkeessä on usein hyviä tarjouksia. Tuotteet ovat esillä hyvin ja eri lajien 
tuotteet ovat helppo erottaa.  
 Asiakaspalvelu on hyvää.  
 Palvelu on pääosin hyvää tai erinomaista.  
 Hyvät tilat, henkilökunta palveluhenkisiä, jalkinevalikoimat ok, paras 
urheiluliike Tampereella  
 Kokonaisuudessaan liike on toimiva kokoisekseen  
 Henkilökohtainen ja asiantunteva palvelu.  
 Palvelu  
 ASIAKASPALVELU  
 Koska asioin harvoin en koe olevani kovinkaan hyvä arvostelemaan asioita. 
Usein käyn vaan katsomassa mitä löytyy. Harvoilla asiointikerroillani olen 
kuitenkin ollut tyytyväinen kaikkeen.  
 Ystävälliset myyjät. 
 
  
 Mitkä asiat liikkeessä kaipaisivat kehitystä? 
 
 
 Juoksuvaatteiden valikoima on hyvä mutta esimerkiksi tarjoukset ovat usein 
melko huonoja. Alennuksenkin jälkeen hinta on usein korkeampi kuin jossain 
toisessa liikkeessä vastaava tuote.  
 Myyjät ovat joko ystävällisiä tai eivät, molempia löytyy joillekin enemmän 
palvelu kulttuuria ja ylimielisyys pois, mielestäni typeriä kysymyksiä 
asiakkaalle ei ole vaan myyjän tehtävä on palvella ja MYYDÄ  
 Kiireisinä aikoina hlökunnan saatavuus paremmaksi. Esillepanollisia 
uudistuksia erityisesti vaatetuksen puolella.  
 Toisinaan juoksuvaateosaston valikoima on melko suppea. Siis myös keskellä 
kesää eikä pelkästään talvella, kun ajatellaan että juoksukausi on jo ohi:( 
 Golf-tuote valikoima. 
 En ole pitkään aikaan enää ostanut urheilu rintsikoita liikkeestänne, kun 
olivat aina koollisesti lopussa. Nyt tilaan ne suoraan ulkomailta n.20€ 
halvemmalla. Koko olisi vain joskus kiva päästä tarkistamaan. Eli saisi 
varmasti sopivat. Kyllästyin vain jossain vaiheessa kyselemään isompien 
kokojen, pienillä ympärysmitoilla perään..Joskus voisi kannattaa tilata 
useammat kuin 2xkoko.  
 Toisinaan hieman epäsiisteyttä mm. oikean kokoisia kenkiä joutuu 
odottelemaan että myyjä ehtii hakea takahuoneesta.  
 Valikoimaa voisi olla laajennettavissa esim. tilaustuotteiden ostamisen 
mahdollistamisella. Nettikaupoissa on kuitenkin sen verran paljon valikoimaa 
kilpailukykyiseen hintaan, että kilpailu niitä vastaan voisi onnistua jos 
erikoisemmat tuotteet saisi tilattua kauppaan sovitettavaksi myyjän 
avustuksella. Omalta kohdalta ainakin jalkapallokenkiä tulee silloin tällöin 
tilattua ulkomailta paremman tarjonnan ja hintojen vuoksi. Monet tekee 
samaa mm. juoksukenkien kanssa ja kuluttajien vaatimustaso tuskin tulee 
madaltumaan.  
 Ruuhka-ajat varsinkin jalkinepuolella, koska yksi asiakas sitoo myyjän 
pitemmäksi aikaa  
 Vaatteita on telineissä melko paljon, vaikeampi "käsitellä", mutta toisaalta 
tärkeämpää on, että kaikki koot ym. on esillä. Intersportin hinnat on vähän 
"karannut käsistä", on todella kallista. Hintakilpailua on muissa ketjuissa niin 
paljon ja silti laadukkailla tuotteilla, että harvemmin Intersportista tulee enää 
mitään ostettua...  
 Tuotteita on siroteltu sinne tänne eri paikkoihin, sen sijaan että saman aiheiset 
tuotteet löytyisivät suurin piirtein samalta alueelta. Ei tarvitsisi ravata ympäri 
liikettä siltä varalta että löytyisi jostain vielä sopivampi jne. Siis olisi vertailu 
helpompaa ja siten valinta myös. Koska valikoimaa on paljon niin 
kokonaiskuva tuotteiden sijoittelussa voisi siis olla selkeämpi ja näin ollen 
houkuttelevampikin...  
 Vaatteet saisivat olla selkeämmin ryhmiteltynä. Erityisesti lasten vaatteet ovat 
epäjärjestyksessä ja on vaikea hahmottaa, onko tullut katsoneeksi jo kaikki 
tarjolla olevat vaihtoehdot.  
 Ruuhka-ajan jonotus kurjaa yhdessä jonossa.  
o myyjien määrä  
 Ainakin vaatteissa tuotteiden esille asettelu on hieman sekava.  
  ?? ei tule mieleen...  
 Vaateosasto on melko sekava. Usein on vaikeaa erottaa naisten, miesten ja 
lasten tuotteet toisistaan.  
 tilat ovat aika pienet ,tavaraa on kuitenkin paljon  
 Tuotteiden asettelu ja järjestys. Myös hinnoittelu on tyhmää, kun melkein 
kaikki tuotteet on oranssilla hintalapulla, ihan kuin ne olisivat alennuksessa, 
vaikka hinta onkin pysyvä. 
 Esim. jumppavaate valikoima  
 vaateosaston myyjät aktiivisemmin asiakkaan avuksi, nyt osastolla saa pyöriä 
ja etsiä eikä siltikään löydy haettua tuotetta. Vaateosastolla tuntuu 
samankaltaisia tuotteita olevan laajalti merkeittäin esille laitettuina. Vaikea 
hahmottaa vaihtoehdot jos merkillä ei ole väliä.  
 Välillä kassajonot ja sovituskoppijonot pitkät. Ruuhka-aikoina myyjiä voisi 
olla enemmän.  
 Ruuhkaisempina aikoina ei ole helppo saada palvelua. 
 vältän liikettä viikonloppuisin, koska kassoilla on liian pitkät jonot, kaupan 
käyttävät on liian ahtaita kaikille asiakkaille ja niiden lastenradoille, kasseille, 
lapsille yms. harrastan kamppailulajeja, mutta yleensä en löydä tarvitsemia 
tuotteita Intersportista, koska ei ole sopivia kokoja naisille (esim. MMA-
shortsit, hanskat...) ja valikoima on todella suppea. Välillä ärsyttää, kun näin 
jonkun tuotteen ja tarvitsin aikaa miettiä, ostanko sen, ja kun tulen seuraavana 
päivänä takaisin, kaikki vaatteet on vaihtanut paikkansa. – 
 Jalkineosastolla kengät ovat välillä epäselvästi esillä ja oikeaa paria saa 
hakea, varsinkin, jos myyjällä ei ole aikaa palvella.  
 Esim. Juoksukenkien valikoima saisi olla laajempi 
 Vaatepuolen esille laittoa voisi selkeyttää, miesten ja naisten vaatteet ovat 
kuitenkin hieman sekaisin ja jotkut tuotemerkit / lajivaatteet eivät löydy ihan 
loogisesti. Lasten urheilutekstiilivalikoimaa kaipaisin hieman enemmän.  
 Useamman kerran asioidessani olen odottanut palvelua sivummalla olevalla 
kassalla melko pitkään, kun myyjät ovat jutelleet keskenään. Ehkä 
esillepanoa voisi kehittää.  
 Osa naismyyjistä on tylyjä ja ylimielisiä. hinnat ovat kalleimmat mitä 
Tampereen seudulla on. Siksi en yleensä osta tästä liikkeestä mitään. 
 Eri osastojen rajaaminen, lähinnä vaatepuolella.  
 Tavaroiden ryhmittely tuottaa joskus problematiikkaa, mutta kysymällä 
selviää  
 Myyjien tietoisuus tuotteista, joita he kaupittelevat. Esim. urheilutekstiilejä 
tai juoksukenkiä myyvän henkilön olisi hyvä tietää tuotteesta muutakin, kun 
mitä materiaalia välipohja on , tai onko myymälässä mahdollisesti oikean 
kokosia tuotteita saatavilla. Selkeyttä! Varsinkin vaatepuolelle. enemmän 
juoksuvaatteita. 
 Enemmän myyjiä! Ulkoilu/vapaa-ajanvaatetusosasto on hieman sekava, 
myyntiartikkelit selkeästi esille joko tuotemerkeittäin tai -ryhmittäin.  
 Vaatteet paremmin ryhmiteltynä, kengät hyvin seinällä, mutta oikean mallin 
löytäminen laatikkoviidakosta vaikeaa. Myyjiä liian vähän!  
 Näkyvämmät kyltit, mitä tuotteita missäkin sijaitsee 
 Hyvä kokonaisuus, ehkä kenkäosastolla seinällä lokeroissa tyylikkäästi olevat 
kengät tulisivat paremmin esille, kun tarjouskengät olisivat hieman eri 
 paikassa ?. Ovatko ne nyt hieman liian lähellä kenkähyllyjä, koska niissä ovat 
kuitenkin kengät usein "hajanaisena" kokonaisuutena ?  
 Vaatteet esillä aika ahtaasti. Väljyyttä jos olisi helpottaisi vaatteiden etsintää. 
 Kamaa on paljon. Yleisvaikutelma on hieman ahdas.  
 Hintataso  
 Tuotteiden sijoittelu ja esillepano.  
 tuotteiden löytäminen on välillä hankalaa, esim. jalkineosastolla kengät 
voisivat olla helpommin löydettävissä  
 Ammattitaitoa ylläpitävää henkilökuntaa  
 lisää tarjouksia ja ale-kampanjoita  
 Tuotteiden esille laitto. Koskarin myymälässä tuotteet ovat laitettu huonosti 
esille ja ovat ihan sikin sokin, verrattuna esimerkiksi Lielahden myymälään  
 Tarjoustuotteille oma osio / osasto.  
 Hintatasoa voisi hilata vähän alemmas. 
 Tuotteiden esille laittoon voisi panostaa. Kerran esim. etsin hiuspantaa (leveä, 
kankainen) ja huomasin vasta myöhemmin, että niitä olisi ollut paitojen 
rekkien "takana" koukussa. Tuote oli siis aika piilossa ja löytyi hajanaisesti 
ympäri vaateosastoa. Samanlaiset vaatteet voisi pitää samassa paikassa, ettei 
tarvitse koko kauppaa kiertää rekki kerrallaan läpi, jos esim. on ostamassa 
urheilutoppia.  
 Enemmän myyjiä varsinkin kiireisimpinä aikoina.  
 Vapaa-ajan valikoimaa voisi lisätä. Kaikki asiakkaat eivät ole 
himourheilijoita!  
 Myyjät löytää palloilu/urheiluvälinepuolelta, mutta jalkinepuolella en ole 
koskaan vielä kohtuullisessa ajassa saanut palvelua. Myyjät juuttuvat yhden 
asiakkaan luo liian helposti. Siksi ostankin juoksukengät netistä/muualta.  
 Vaatteet ovat sekavasti esillä  
 laskettelu välineet 
 Urheiluvälineet esillä vähän niin ja näin. Minulle luvattiin soittaa, kun 
etsimäni tuote saapuu liikkeeseen (sillä hetkellä sitä ei ollut), tätä puhelua ei 
koskaan tullut.  
 Valikoimaa saisi aina olla enemmän ja pieniä kokoja. 
 ehkä tuotemäärästä ja tilan puutteesta johtuen esim. vaateosastolla ja 
kenkäosastolla tuntuu "sekavalta". Myyjiä voisi olla enemmän, usein on 
joutunut jonottamaan vapautuvaa myyjää  
 Salibandy- tarvikkeet.  
 Vähän vaikea kysymys. Mielestäni kaikki on ok. 
 Näin vaunujen kanssa kun liikun tulee auttamatta mieleeni että vaateosastolle 
ei ole mitään asiaa kun käytävät ovat niin ahtaat eikä viitsisi tahria myytäviä 
tuotteita lattian rajassa. Vaatteiden katsominen jää päällisin puolin 
suoritetuksi mikä on harmillista.  
 Tuotetuntemus  
 Esim. jalkineita ostaessa joutuu jonottamaan kauankin aikaa. jotta saa 
palvelua, eli myyjiä on liian vähän etenkin sesonkiaikoina. Olen joskus jopa 
lähtenyt liikkeestä kyllästyttyäni odotteluun. Jalkineiden ostossa 
asiantuntevan myyjän apu on tärkeää.  
 Vähän sekava yleisvaikutelma, hankala löytää varsinkin vaatepuolelta.  
 Naisten ja miesten tekstiilit paremmin erilleen.  
 en osaa sanoa  
  Kassoilla on ahdasta  
 Välinevalikoima laajemmaksi. Eritoten talviurheilu.  
 Liikkeen yleinen ilme kaipaisi mielestäni pientä hiomista, vaatteet ovat 
ripoiteltu hieman sinne tänne, ja toisinaan se tekee tuotteiden etsimisen ja 
vertailun vaikeaksi. Samoin sovitettuja vaatteita on kova homma kiikuttaa 
paikoilleen kun kaikki ovat eripuolilla liikettä. Myyjiä ruuhka- ja tapahtuma-
aikaan liian vähän 
 vaateosastolla paljon tavaraa -> hieman sekava fiilis. ei kauhean helppo heti 
löytää etsimäänsä  
 Vaateosastolla toivoisin selkeämpää jaottelua naisten/miesten/unisex 
tuotteisiin.  
 Vaateosasto on sekava, missään ei lue että mitä löytyy mistäkin. Vaatteita on 
laitettu ahtaisiin vaaterekkeihin ja tämä ei helpota oikean koon löytämistä. 
Sovituskopit ovat erikoisessa paikkaa. Toivoisin enemmän avaruutta ja 
selkeyttä vaatteiden järjestykseen.  
 Vaatepuoli kaipaisi mielestäni lisää selkeyttä ja loogisempaa järjestystä. Itse 
ostelen lähinnä jumppavaatteita, joiden löytäminen tuntuu välillä hieman 
hankalalta. 
 Enemmän peilejä pipojen sovitusalueelle. 
 En osaa sanoa 
 Asiakas ei aina löydä myyjää tai tuotteen paikkaa 
 Vaatepuolen selkeys - jos tulet etsimään jotain tiettyä tuotetta sen etsimiseen 
menee aikaa ilman henkilökuntaa. Teemapäiviä ja niihin liittyviä tarjouksia 
voisi olla enemmän.  
 Kenkäosasto hyvien tarjousten aikaan, viimeksi myyjiä oli liian vähän  
 Vaatepuolen ahtaus. 
 Selkeämmät kokonaisuudet eri tuotteille - vaateosasto on aika sekava tällä 
hetkellä eikä sieltä löydä etsimäänsä. Ehkä iso osastokartta johonkin seinälle 
auttaisi asiaa? 
 Jos mahdollista, voisivat tuotteet olla vieläkin selvemmin merkittyinä  
 Tilat ovat ahtaahkot. Käytävät kapeat ja tukkoiset. Vapaita myyjiä välillä 
vaikea tavoittaa ja siten ostotapahtuma venähtää ja joskus into lopahtaa, joten 
luovutan ja poistun liikkeestä.  
 lähtöhinnat ovat korkeahkot verrattuna muihin liikkeisiin  
 Jotkut osat myymälässä tuntuvat kovin ahtailta.  
 kassajonot välillä pitkät  
 Vaatetelineet myymälän keskiosassa ovat mielestäni sekavan näköisiä. 
 jos asiakas pyörii epätietoisen näköisenä, pitäisi myyjien herkästi tarjota apua 
ja myös auttavansa hetken päästä, vaikka olisi kiire toisen asiakkaan kanssa. 
voisiko kampanjojen aikana olla jopa jonotusnumerot suosittujen välineiden 
pisteillä? suksimyynnissä tuntui viime talvena toimivan lähinnä pärstäkerroin, 
röyhkeys tai kyynärpäätaktiikka - siinä ujosteleva asiakas jäi jalkoihin ja 
lopulta lähti harmissaan tyhjin käsin pois myymälästä, koska olisi kaivannut 
opastusta tuotteiden valinnassa.  
 Selkeämmin tuotteet esille. Ale tuotteet saisi olla jossain tietyssä kohtaa ja 
selkeästi esillä ja hinnoiteltu  
 Sovituskoppeja välillä liian vähän tai niihin on ruuhkaa  
 Aina niitä myyjiä tuntuu olevan liian vähän, joutuu odottelemaan vuoroaan.  
 Selkeyttäminen, urheiluvaatteet tuntuvat olevan pitkinpoikin liikettä  
  Tuotteiden sijoittelu toimiviksi kokonaisuuksiksi.  
 Asiakaspalvelun aktiivisuus ja ystävällisyys  
 hinnoittelu  
 Sovituskoppeja enemmän. Sunnuntaisin henkilökuntaa lisää 
 Palvelua on monesti vaikea saada, työntekijät juttelevat keskenään tai 
liukenevat pois paikalta huomattuaan että asiakas lähestyy. vaaterekit ehkä 
hieman ahtaasti aseteltu 
 Lisätila olisi kiva, mutta pitäkää kumminkin mieluummin laaja valikoima 
vaikka. 
 eipä tule mieleen  
 myyjiä saisi olla enemmän  
 Myyjää joutuu joskus odottamaan liian kauan  
 Vaateosasto sekava 
 Mielestäni hintataso on korkea, mutta tietenkin merkkituotteet maksavat. 
Asiakaspalvelu ja myyjien tavoitettavuus sekä ystävällisyys ja 
palveluhalukkuus.  
 Äkkiä ei tule mitään mieleen  
 Myyjät tekevät aika paljon muuta kuin huomioivat asiakkaita. Tämän olen 
huomannut monta kertaa. Asioin yleensä liikkeessä hiljaisina ajankohtina 
(arkiaamupäivät) ja silti aktiivista palvelua on vaikea saada. Ymmärrän hyvin 
että kuormat on purettava ja tuotteet saatava hyllyyn ja siihen hyödynnetään 
hiljaisempia aikoja. Pistää silti silmään jos monta myyjää tekee tätä jutellen 
samalla omista asioistaan. Olisiko jonkinlainen työnjako paikallaan? Moni, 
etenkin liikuntaharrastusta aloittava, voisi tarvita apua sopivien varusteiden 
valinnassa mutta suomalaisittain ei ehkä oikein uskalla kysyä (etenkin jos 
myyjillä on intensiivinen keskustelu käynnissä). Siksi olisi tärkeää että apua 
tarjottaisi aktiivisemmin. Sadas "ei kiitos, katselen" voi ärsyttää mutta ne 
jotka apua tarvitsevat sitä varmasti arvostavat, kun henkilökunnalla selvästi 
ammattitaitoakin kerran on! Lisämyynnin tekeminenkään ei varmaan 
kauppiasta harmittaisi.  
 Vaikka arvostan siistiä liikettä, niin ehkä se on jopa hieman tylsä? Enemmän 
kuvia, mallinukkeja tai houkuttelevampaa tuotteiden asettelua joista voisi 
saada ideoita esim. vaatteiden yhdistelyyn. 
 Lisää henkilökuntaa sekä pukukoppeja, joihin usein on valtavat jonot!! 
 Tavaraa on paljon, joten joskus on vaikea löytää etsimäänsä. Koot tietyissä 
vaatteissa menevät pian; enemmän ehkä varalle.  
 Myymälä on nykyään sekava ja tavaraa on vaikea löytää. 
 Myyjiä enemmän asiakkaiden keskellä ,ei pelkästään toistensa kanssa 
keskustelemassa, hymähtäen asiakkaita jotka häiritsevät heidän keskinäistä 
rauhaansa. Usein pitkä kassajono, vaikka kassat kyllä nopeita.  
 Vaatteiden esillepanossa pitäisi olla selkeästi esillä käyttötarkoitus ja onko 
kyseessä naisten vai miesten vaate. ei mikään  
 Myyjän tavoittaisi pikemmin.  
 enemmän aikuisten vapaa-ajan kenkiä. 
 Myyjiä lisää. Tuotesijoittelu: Juoksuvaatteet voisivat olla jumppavaatteiden 
kanssa samassa pisteessä, koska niitä käytetään muutenkin limittäin. 
Enemmän skeittikenkä valikoimaa  
 Selkeyttä hinnoitteluun ja ale-tuotteisiin, nyt on hieman sellainen 
"sillisalaatti".  
  Katso yllä.  
 Hinnat hieman muita korkeammat.  
 kassapalvelut aina molemmissa uloskäynneissä. 
 Enemmän myyjiä ilta-aikaan, usein joutuu odottamaan aika pitkään jos 
kaipaa jotain neuvoa.  
 Osa myyjistä voisi olla ystävällisempiä. Sovituspiste ei ole houkuttelevan 
oloinen; pitääkö odottaa myyjää vai ei jotta voi mennä sovittamaan jne. 
 Kassat. Niille on usein pitkä jono ja asiointi kassoilla tapahtuu hitaasti. Toki 
itse asioin aina lauantaisin, jolloin on paljon ihmisiä liikkeellä. Mutta pienten 
lasten kanssa liikuttaessa, jonottaminen kassoille on haastavaa.  
 Urheilu- ja muita vaatteita on vaikea löytää. Ei oikein helposti tiedä missä 
ovat lasten, aikuisten, tyttöjen, poikien, eri tarkoituksiin tarkoitetut vaatteet.  
 Peak tuotteita enempi, villapaitoja ja vapaa-ajan vaatteita 
 Naisten- miesten ja lasten vaatteet pitäisi olla samoissa paikoissa selkeästi 
esillä eikä eri puolilla myymälää sikin sokin. 
 Asiakaspalvelu  
 Tuntuu, että tuotteet ovat siellä täällä, eikä aina tiedä mistä löytäisi mitäkin. 
Osastot ovat vähän levällään, ja esimerkiksi naisten vapaa-ajan pukeutuminen 
ja naisten urheiluvaatteet ovat ihan eripuolilla myymälää. Liike tuntuu 
jotenkin sekavalta.  
 Todella sekavasti tuotteet esillä. Lisää myyjiä: joko niitä ei näy lainkaan, tai 
ne eivät ole juuri ko osaston myyjiä tai myyjä palvelee jotain muuta asiakasta. 
Ei jaksa odottaa.  
 Sovitus – sovituskopit 
 Vaatteiden esillepano  
 Toisaalta valikoiman laajuus tekee tilanahtauden tunteen ja löytämisen 
vaikeuden. Pukukoppien määrää/kokoa voisi jonkun verran kasvattaa.  
 Hinnat ovat tarjouksista huolimatta korkeat.  
 Lasten vaatetus ja jalkineet melko huonosti tarjolla/esillä. Ovat keskellä 
myymälää mutta niitä ei ole rajattu millään. Koot tai ikäluokat eivät näy. 
Jotenka siinä pyörii sitten jonkin aikaa ja etsii oikeaa kokoa. Valikoima on 
mielestäni melko suppea siihen nähden, että lapsille ostetaan urheilukaupasta 
jo paljonkin vaatteita. Varsinkin koululaisille. selkeyttä  
 Lasten kengät tulisi olla paremmin esillä..hukkuvat isojen kenkien massaan ja 
näin ollen löytyvät huonommin  
 Myyjät tekevät parhaansa. mutteivät ehdi palvella kaikkia, menee 
hosumiseksi. Mielestäni kenkäosasto on sekava. Naisten ja miesten kengät 
pitäisi olla selkeämmin eri paikoissa, eikä kaikki sekaisin. Muuten ihan ok. 
 Henkilökuntaa tuntuu välillä olevan aivan liian vähän.  
 Joskus tuntuu, että siellä on liikaa tavaraa ja vaikea liikkua. 
 asiakaspalvelu, myyjien asiakkaiden huomioiminen  
 Surkeat pukukopit. 
 Kaikki aikalailla hyvin. 
 Enemmän myyjiä (käyn viikonloppuisin ja aina joutuu etsimää myyjää)! 
 vaateosaston selkeyttämistä  
 Jotenkin se vaatepuoli kaipaisi selkeytystä. Naisten/miesten/lastenvaatteet 
selkeästi omiin osastoihinsa ja niissä vielä "lajivaatteet" omiin ryhmiinsä.  
  Kuntosali- ja fitness vaatteiden osasto melko pieni ja sekava, enemmän tilaa 
ja valikoimaa siihen.  
 Hintatasot 
 Joskus kun etsii tiettyä tuotetta on esim. naisten vaatteita niin monessa 
paikassa, että tarvitsee koko liike kiertää, ennen kuin löytää etsimänsä. 
 Myyjiä enemmän, myyjät omista nurkistaan aktiivisesti kysymään tarviiko 
apua, erityisesti kenkäosastolla liian vähän myyjiä aina.  
 Hintataso korkeahko  
 Sovitus! Pukukopit ovat pieniä ja koppeja on vähän. Ruuhka-aikoina joutuu 
sovitukseen odottamaan kauan.  
 Paremmat sovitustilat 
 Palvelu sesonkituotteiden myynnin alussa 
 Kestävyysliikuntavälineet ja asusteet 
 Kaikkia tarpeita ei aina voi tyydyttää, siksi vaihtelu virkistää ja haetaan 
tuotteita muistakin liikkeistä, jos Intersportista ei sitä heti löydy. Ainahan voi 
nurista siitä, että ei ole tarpeeksi myyjiä. Onko Intersport -ketjulla varaa 
panostaa henkilökunnan lisäämiseen ruuhka-aikoina? Ja miten näihin 
haasteisiin voidaan parhaiten vastata, on näinkin asiakaspalvelu-keskeisessä 
toiminnassa aikamoista taiteilua.  
 erityisesti vaatteet voisi järjestää vielä enemmän tuotemerkeittäin, 
merkkiuskollisen olisi helpompi käydä poimimassa suosikkinsa valikoimasta 
 Italialaiseen tyyliin pelkistettyä sisutusta eli kun on paljon tavaraa, nin 
esillepano hiukan kärsii koska tilat ovat rajalliset! Etenkin tekstiileissä.  
 Ruuhka aikoina henkilökuntaa on liian vähän. Aikaisemmin esim. miesten 
vaatteet löytyivät helpommin omana kokonaisuutenaan. Nykyinen tuotteiden 
asettelu liikkeessä ei ole yhtä toimiva. Ruuhka-aikoina voi olla vaikea saada 
henkilökunnan apua.  
 Vaatekokonaisuuksia voisi olla paremmin näytillä, mallinukkejen päällä tai 
muutoin. Tangolta ei niin helposti löydä etsimäänsä, kun vaatteita on niin 
paljon. Selkeä vaihto/takuuasia-tiski olisi hyvä lisä.  
 Rekeissä on välillä liikaa tavaraa, vaikea etsiä oikeaa kokoa. 
 Myyjiä on liian vähän, eivätkä he tule omatoimisesti auttamaan 
 esim. peak tuotteet yhdessä kohtaa ja vain ne. housut, paidat ,takit 
 Toisinaan tuntuu, että jotain tuotetta on vain vähän; jollei heti osta, ei oikeaa 
mallia/kokoa enää vähän ajan päästä saa.  
 Paremmin esille myymälässä mitkä ovat naisten, - miesten vaatteet.  
 Hintataso on kilpailijoihin nähden kovempi. 
 Sesonkiaikoina (Alekampanjat) myyjiä on liian vähän. Olen silloin joutunut 
useasti odottamaan kohtuuttoman ajan. Normaaliaikoina myyjätilanne on 
parempi. 
 Esim. jalkineosastolla on vaikea löytää sovitettavaksi haluamiaan jalkineita. 
Ostin viime talvena Peak Performancen untuvatakin, jonka hälytin oli jäänyt 
poistamatta ja se hälytti helsinkiläisessä vaateliikkeessä. Onneksi kyseisessä 
liikkeessä oli ammattitaitoinen myyjä, joka auttoi paikallistamaan ja 
poistamaan hälyttimen. 
 Vaatetus voisi olla selvemmin erotettu miesten ja naisten osastoihin 
 Selkeämpi ryhmittely esim. naisten ja miesten vaatteet 
 En osaa sanoa.  
 Asiakaspalvelu (asiakkaiden huomiointi)  
  Myyjillä ruuhka-aikana luonnollisesti kova kiire. 
 Tavaroiden esillepano  
 Vaateosastolla on monesti ollut palvelua karttavia nuoria naismyyjiä. Heillä 
on enemmän juttua keskenään kuin kontaktia asiakkaaseen.  
 Ruuhka-aikoina myyjiä lisää. Jos myyjää ei tavoita, niin helposti ainakin itse 
luovutan ja lähden pois - mahd. toiseen myymälään.  
 Kun tuotteita on paljon, selkeän kokonaisuuden luominen ja ylläpitäminen on 
varmasti vaikeaa, siihen kannattaa kuitenkin panostaa koska se helpottaa 
tuotteiden löytymistä ja tekee ne houkuttelevimmiksi  
 Myyjien palvelussa ja osaamisessa tuntuu olevan isoja eroja.  
 Sovituskoppien nykyinen käytäntö tiukkoineen vaatemäärärajoineen on 
todella huono. Olen asioinut joskus viikonloppuisin liikkeessä ja 
henkilökohtaista palvelua on ollut erittäin vaikea saada. Olen joskus jopa 
jättänyt aikomani ostokset tekemättä sen vuoksi, esim. juoksukenkien 
kohdalla.  
 Välillä myyjiä on liian vähän  
 Vielä paremmin pitäisi mielestäni selkiyttää eri osastoja, naiset, miehet, 
lapset. Palloilulajien harrastajille huipputason välineitä tarjolle. esim. 
lentopallojalkineet/ asut puuttuvat. Suora yhteistyö urheiluseurojen kanssa.  
 Enemmän varsinaisia urheilutuotteita. Esim. koripallokenkiä on myynnissä 
ainoastaan muutamaa mallia.  
 Monipuolisempaa mallistoa ainakin juoksukengissä. Lisää Gore tex 
syyslenkkareita. 
 
Onko mielessäsi jokin tuote tai tuoteryhmä jota kaipaisit? 
 
 Perhokalastus 
 lisää Salomonia. 
 Juoksuvaatteita enemmän.  
 Niin, ehkä niitä retkeilyyn liittyviä juttuja saisi olla tarjolla enemmän. Esim. 
teltat, makuupussit jne. Saisi myös olla laadukkaampia aurinkolaseja 
myynnissä esim. Oakley.  
 erikoisemmat urheiluvaatteet. Aina samanlaisia, tylsiäkin, Nike ja Adidas 
yms. Sanokaa maahan ostajallenne, että vähän bolsseja kehiin ja erikoisempia 
ostoksia sinne. Vaikka ei pystyisi aivan uusia merkkejä hankkimaan 
valikoimaan niin ainakin nykyisten merkkien sisälläkin vähän niitä muitakin 
kuin mustia! Olen ryhtynyt tilaamaan Niken online-kaupasta tuotteita kun 
teillä monesti on ne samat vanhat siellä...  
 Triathlon voisi olla paremminkin esillä. 
 Ei ole  
 Lasten sisämerkkivaatteita enemmän. Isojen kokojen vaatteita naisille, myös 
muita kuin ulkovaatteita.  
 Minun tarpeisiini nykyiset tuotteet ja tuoteryhmät ovat riittävät ja hyvin 
varustetut. Pro tason laskettelu- ja vapaalaskuvälineet ovat kadonneet teiltä 
täysin muutama vuosi sitten. Tampereella ei ole tällä hetkellä lainkaan 
liikettä, joka olisi erikoistunut niihin ja tässä olisi markkinarakoa. Tiedän, että 
 lajin harrastajia on Tampereella paljon. Kalevan Sportia Pekka on 
hivuttautunut ohitsenne tässä tuoteryhmässä. 
 Kaipaisin enemmän Peak Performancen tuotteita; viimeksi etsimme 
poikaystävälleni Peakin talvi(parka)takkia ja harmitti, kun ei sellaista, 
mielestäni melko "peruskauraa" löytynyt. Tosin siitä on jokunen viikko aikaa, 
joten voi olla ettei talvitakkeja vielä ollut 
 Lisää niken vapaa ajan vaatetta! ! Isot koot kengistä puuttuvat usein.  
 Naisten fitness tuotteita on monipuolisemmin ja edullisemmin muualla  
 Uintiin ja snorklaukseen löytyy liian vähän. 
 Olen aina löytänyt sen mitä olen ollut hakemassa ja usein enemmänkin. Ei 
tule mitään tuoteryhmää, jota olisin jäänyt kaipaamaan.  
 Reebokin freestyle-kengät. 
 Lasten kauden mukaiset jalkineet. 
 Pitkien ja hoikkien ihmisten vaatteita enemmän ja jalkineisiin suuria 
numeroita lisää.  
 kilpakävelyyn tarkoitettuja jalkineita :) 
 Mielestäni perustuotevalikoimanne on tarpeeksi laaja. Jos joku haluaa jonkin 
erikoisemman tuotteen niin ainahan sen voi pyytää myyjää tilaamaan tai 
ottamaan asiasta selvää, että millaisella aikataululla ja mihin hintaan tuotteen 
saa. Itse toimin näin. Sitä en tiedä miten muut hoitavat asioitaan.  
 Isompi valikoima treenivaatteita:)Juoksukenkävalikoima voisi olla parempi...  
 Nätit naiselliset urheiluvaatteet!  
 Muodikkaampi valikoima nuorille ja sopivampi hintataso  
 Laajempi lasten/nuorten vaatevalikoima (sekä futsal/sisäpelikenkä-
valikoima). Retkeily- ja vaellustuotteita voisi olla monipuolisemmin. 
 isot koot - ei voi keventyä liikkumalla, jos ei ole sopivia teknisiä vaatteita. Iso 
voi olla myös pitkä, ei pelkästään vatsakas.  
 Eipä juuri.  
 Hollister.. Ei taideta Suomeen saada.. Kaipaan myyntiin suunnistusvarusteita. 
 Frisbeegolf tarjontaa voisi lisätä.  
 Kiipeilyvaatteet, -köydet ja -kengät ja -tarvikkeet valikoimiin ehdottomasti!  
 Lasten koripallotossuja tällä hetkellä. Ei ollut kuin kaksi mallia kun kävimme 
38 nron kenkiä katsomassa  
 Ympärivuotinen kohtuullisen laaja koripallojalkine valikoima  
 Erä- ja kalastus 
 Ei  
 Rugby paitaa en ole löytänyt, siis sellaista vapaa-ajan paitaa, ei varsinaista 
pelipaitaa. Olisiko Peakiltä löytynyt jossain vaiheessa. 
 Taitoluistelu (ja muodostelmaluistelu) varusteet, laadukkaan luistimet ja 
lisätarvikkeet luistelijoille, sillä Tampereella olisi paljon kohderyhmää ja 
menestystä taito- ja muodostelmaluistelussa 
 laajempi taitoluistelutarvikkeiden valikoima 
 En osaa kaivata, kaiken hakemani olen löytänyt. En käytä muita 
urheiluliikkeitä. 
 -vapaa-ajan sisäasusteita kotikäyttöön, rentoja, mukavia, hyvälaatuisia ja 
kotivenyttelyyn sopivia.  
 nike+ fuelband tai fitbit-ranneke  
  Pyöräilyasusteita voisi olla laajempikin valikoima (tai sitten olin vain väärään 
aikaan kesää liikkeellä)  
 Suunnistuskamat.  
 Riittävästi kaikkea. 
 Karhu-merkkinen terapiarulla. Ainakaan sitä ei ollut saatavilla pari kk sitten. 
 Valikoima on määrätty ja jos haluaa jotain muuta on mentävä toiseen 
liikkeeseen. Merkki valikoima on ymmärrettävästäkin syystä rajallinen, joten 
vaihtoehdot jäävät silloin suppeaksi. Tosin Tampereen seudun valikoima on 
rajallinen kaiken kaikkiaan, kauppa vaihtoehtoja on vain muutama 
urheilupuolella.  
 Nike tuotteelta urheiluvaatevalikoimaa enemmän  
 Erikoisjalkineita esim. piikkareita ei ole. 
 Avantotossuja ei ollut lainkaan tarjolla elokuussa, kun halusin ostaa sellaiset 
ystävälle syntymäpäivälahjaksi. New balancen juoksukenkiä kaipaan 
laajempaa valikoimaa.  
 Retkeilyvälineosasto on todella suppea, voisi laajentaa tuotevalikoimaa (esim. 
reppuja, makuupusseja). Lisää merkkejä (muitakin kuin Haglöfs).  
 edullinen sarja merkkituotteiden rinnalle. queschuan tuotteita ei löydä 
suomesta, siellä olisi laadukasta tuotetta monessa hintakategoriassa. 
 ei Laskettuvälinevalikoima kattavammaksi.  
 Hienompia ja monipuolisempia vapaa-ajan urheilutossuja. 
 Isojen kokojen valikoimaa lisää, sitten esim. isoissa koko-luokissa voisi 
vaatteiden mallia miettiä esim. kuinka moni isokokoinen nainen haluaa ostaa 
hihattoman jumppa-paidan  
 Isoja kokoja voisi olla enemmän  
 Fitnessvaatteissa parempia merkkejä (en tiedä onko kauppiaan vai ketjun 
päätettävissä). Esim. yksiäkään salitreeniin tai jumppaan tarkoitettuja housuja 
en ole ostanut Intersportista koska järjestäen ne ovat lötköä, epämiellyttävää 
kangasta ja huonon mallisia. Toppejakin olen ostanut vain muutaman. Tukeva 
trikoo istuu ja pysyy paikallaan paremmin treenin aikana eikä paljasta 
jokaista vartalon epäkohtaa. Bia Brazil ja Better Bodies ovat hyviä 
esimerkkejä laadukkaista salivaatteista. Fitness on nouseva laji, joten 
kannattaisiko siihen satsata?  
 Glagla -kenkiä kävin etsimässä taannoin.  
 Esim.: sulkapalloilussa, lisää valikoimaa kenkiin ja mailoihin sekä 
kunnollisia aitosulkaisia sulkapalloja. Enemmän pyöräilyvarustevalikoimaa  
 Syksyllä kaipasin polvipituisia trikoita, vika voi olla ajassa milloin niitä etsin. 
Olisin vain halunnut salille uudemmat versiot :)  
 Naisten tennisasuihin toivoisin monipuolisempaa valikoimaa.  
 Vaatteita isoille naisille 
 Ks. edellinen vastaus (lasten tekstiilit) 
o kaikki tähän asti tarvitsemani ovat saatavilla.  
 Laajempi valikoima esim. Nike, Puma ja muita laatumerkkejä. Tavarataloista 
saa massatuotteita, kiva olisi kun olisi laaja valikoima esillä ja josta voisi 
tilata vaikka omaa kokoaan. ehkä vielä lisää joidenkin joukkueiden 
logovaatteita, muitakin kuin NHL:n osalta  
 Ei tule mieleen.  
 Isompi jumppavaate valikoima  
  Varttuneimmille (suuret ikäluokat!) asiakkaille tuotteistoa ulkoiluun, 
varsinkin vaatetuspuolella. 
 Ehkä isompaa urheiluasuste osastoa, pantoja, pipoja jne. Tennis vaatteille 
lisää valikoimaa 
 Tennisosastolle toivoisin enemmän valikoimaa. 
 Vähän isommillekin ihmisille kauniita ja sopivia tuotteita esim. urheiluun 
sekä myös lyhyemmille ihmisille jotka ovat lyhyitä ja paksuja.(ulkoiluun 
lähinnä)  
 Fjällrävenin tuotteita 
 lisää juoksuun. Juoksu lippoja ja lippiksiä. isompi valikoima lenkkareita. 
vaelluskenkiä löytyi ehkä 2-3 vaihtoehtoa naisille. Ei tarpeeksi. Kaikki ei 
vaella viikkoa putkeen, monipuolisempaa valikoimaa?  
 Yleisurheiluvälineitä on joskus ollut vaikea löytää. 
 pyöräilytarvike osaston valikoimien laajuus on suppea 
 Kesäisin Beachfutis palloja ei ole näkynyt. Niitä muutama pallokoppaan! 
 Uintiin liittyvä välineistö ja asustevalikoima suppea.  
 Edullisia canvas- kenkiä  
 Yleisesti ottaen urheiluvaatevalikoima saisi olla vähän laajempi.  
 Lisää Under Armourin tekstiilejä. Golftekstiilejä laajemmin. eipä oikeastaan.  
 Kiipeilytarvikkeet 
 Mielestäni tuotteita on hyvin ja riittävästi esillä. Jos jokin tuote on loppunut 
väliaikaisesti, niin sen saa aika nopeasti tilaamalla. Lisää 
pyöräilyvaatevalikoimaa / valmistajia. Koriskenkiä.  
 ei tule nyt mieleen 
 laajempi crossfit valikoima 
 Jumppavaatevalikoimaan lisää esim. casall'n vaatteita 
 Alusvaatevalikoima on suppeahko. - (Naisten) golfvaatteisiin lisää 
vaihtoehtoja. enemmän golfiin liittyviä tuotteita.  
 Jokin uusi hittituote maailmalta 
 miesten vapaa-ajan vaatetus ja jalkineet  
 Vaatteita myös AIKUISILLE. Vaatteiden numerointikin on muuttunut ihan 
järjettömäksi. Ennen minulle M oli hyvä koko. Nyt ei XL mahdu mitenkään 
päälle. Lihonut en ole. Sehän ei kyllä ole myymälän vika. Mutta.....jos tähän 
voisi vaikuttaa!  
 Hyvä valikoima.  
 Ei tule mieleen nyt mitään.  
 ei tule mieleen  
 yllä mainittuja kamppailuvälineitä  
 Erikois- sulkapallot myyntiin, hiihtovälineiden puolelle voiteluopastusta 
 Vapaa-ajanvaatteita enemmän.  
 Isompi pyöräilyvaatevalikoima 
 ISOILLE TYTÖILLE ENEMMÄN 
 Joukkuevoimisteluun liittyviä tuotteita pallot, vanteet, sukkahousut, tossut 
 erävaatteet  
 Miesten vapaa-ajan kenkiin toivoisin lisää valikoimaa.  
 urheilumatkat  
 Kesätoppeja voisi olla enemmän. En tarkoita liikuntatoppeja. 
 Uima-asu valikoiman laajenemista 
  Esprit Sports -tuotteet takaisin! Ymmärrän, että kaikkea ei voi pitää aina 
esillä, mutta mielestäni kovin tarkka sesonkiajattelu ei urheilukaupassa toimi. 
esimerkiksi itse etsin elokuun helteissä uutta pitkää teknistä aluskerrastoa 
vaellukselle, alhaalla kaupungissa voi toki olla kesä, mutta ylhäällä tunturissa 
pitää varautua jo pakkaseen :) 
 under armour  
 Vapaa-ajan valikoimat ovat hieman huonontuneet. Johtuuko ajasta vai 
valmistajista ? 
 Miesten Adidas Originals Firebird Track Pants, eli ne perus Adidaksen 
verkkarit. 
 Enemmän uimapukuja. 
 Parempi valikoima miesten kuntosalivaatteita. 
 Olen perusliikuntaharrasteita suosiva henkilö ja kyllä ne jumppatuotteet ja 
pyöräilytuotteet sieltä löytyy.  
 Jääkiekko varusteet ovat rajalliset, valikoima supistunut ja tuntuu siltä että 
panostus puuttuu?! Sportia Pekka alkaa olla ykkönen, sitten Hiitelän 
Sammonkatu ja Intersport on jäänyt JÄLKEEN.. maalivahti puolelle ei enää 
kannata edes tulla, tuotteita ei ole.. Ymmärrän että kauppias tekee valinnat 
mitä tuotteita myy mutta näin se menee Sportia Pekasta nuo tuotteet löytyy.. 
 Kaikki löytyy mitä tarvitsen. 
 Tanssitreeniin sopivat vaatteet. 
 Parempi valikoima naisten pyöräilyvaatteita, myös talvikäyttöön. 
 Crossfit välineitä( rannetukia, vaijeri hyppynaruja, abmat) ja vaatteita  
 Laajempi valikoima jalkapallokenkiä. Esim. Niken uutuuksia.  
 Ei tällä hetkellä.  
 Urheiluvälineille voisi jopa ajatella tilaa enemmän, minun tarpeisiini 
tekstiileillä on myymäläpinta-alasta turhankin suuri osuus.  
 Suunnistusvaatteita, -jalkineita ja -tarvikkeita enemmän valikoimiin! 
Suunnistus on trendilaji ja Tampereen kokoisessa kaupungissa on vain yksi 
kauppa joka myy suunnistusvaatteita ja -välineitä. Lajin harrastajat kaipaavat 
kilpailua, koska yksi lajin erikoisliike dominoi markkinoita kuinka haluaa. 
 Underarmour valikoimaa lisää 
 Jalkineita myös ongelmajaloille. 
 Juoksuliivien kokovalikoima on melko suppea. Normikoosta poikkeavia 
kokoja ei ole. Inov-8 juoksukengät ja vaatteet!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!! 
 Enemmän vapaa-ajan vaatteita lapsille, esim. verkka- ja tuulipukuja 
 Soutuvarusteita Pirkan soudun aikaan. Muutenkin voisi Pirkan tapahtumiin 
ottaa    kampanjaa ja näkyvyyttä. 
 Mielestäni kattava valikoima kaikkea. En kaipaa mitään lisää. 
 Olen aina löytänyt haluamani ja kokenut onnistuvani ostoksissani 
 D-mitoituksella aikuisen naisen vaatteita laajemmin - kaikki ei ole 50 kg 
riukuja 
 Vapaa-ajan jalkinemalleja enemmän. 
 Kalastustuotteet jos saisi mahdutettua, ettei muiden tuotteiden valikoimat 
kärsisi 
 golfvaatteet tänä kesänä olivat jollaintavalla "lantsuja" ja hiukan kummastelin 
kun lokakuussa asioidessani jo keväällä alennuksessa olleet kengät yhä olivat 
tarjouksessa, hinnat vaan olivat mielestäni kevättä korkeammalla. 
  Tekniset vaatteet ovat yleisin hankintani, kuntosalia varten. Eli eniten kaipaan 
pitkiä kevyitä shortseja sekä teknisiä paitoja (itse yleensä käytän hihattomia 
teknisiä paitoja). Amerikkalainen jalkapallo: kypärät, kengät ja suojavarusteet 
pitää tällä hetkellä tilata Ruotsista. Suomessa ei ole myyntiä. 
 Enemmän golfvälineitä, vaatteita ja muita tarvikkeita. Myös kalastusvälineitä 
kaipaisin. 
 Lisää lasten vaatteita. 
 Enemmän vapaapainoja. 
 Persoonallisia urheilullisia vapaa-ajan vaatteita voisi olla 
enemmänkin. Jalkapallokenkiä myös talvella hyvä valikoimat 
 Naisten koripallokengät puuttuvat kokonaan 
 Pyöräilyvarusteita ja -tekstiilejä enemmän, ainakin miehille. 
 Vapaa-ajan kenkävalikoima laajemmaksi. 
 Nyrkkeilyvarusteet  
 Ei ole. Crossfit – vaatteet. Enemmän vapaa-ajan vaatteita. 
 Karin Traa mallisto 
 Lisää GoreTex -syysjuoksukenkämalleja sekä naisten siistejä ulkoiluhousuja. 
 Urheilualusvaatteille voisi olla oma, rauhallinen sovituskoppi ja seesteinen 
alue. Niiden valikoima on kyllä itselleni riittävä. 
 Pyöräilytarvikkeita lisää. 
 Vapaa ajan pukeutumista lisää.  
 Miehille isoja kokoja kenkiin useammasta mallista. 
 Taitaa löytyä kaikkea... Kiitos. 
 Tanssilajeihin sopivia vaatteita. 
 XL malleja enemmän 
 led-valaisimet retkeilyyn, laatutuotteina. Enemmän voisi olla vielä 
valikoimaa Peak Performancen tuotteissa.kunnolliset maastojuoksukengät 
 Kaipaisin kävelysauvoihin vaihtotassuja. Siis Exell merkkisiin. Ja 
urheiluliivejä isopovisille.Siis kaarituellisia liivejä.  
 Tennikseen liittyvä jalkinepuoli. Ratsastus? 
 Lisää valikoimaa naisten sali ja -fitnessvaatteisiin; enemmän muitakin paitoja 
kuin pieniä/paljastavia toppeja.  
 Trikoovaatteiden valikoima  
 Kaikkea tarvitsemaani on pääsääntöisesti löytynyt.  
 En osaa sanoa.  
 Golf- vaatteisiin voisi panostaa enemmän. Lasten-ja nuorten valikoima voisi 
olla laajempi. Viime aikoina lapsille ei ole löytynyt mieleisiä urheiluvaatteita  
 Ei tietoisesti.  
 Naisten uimashortsit (pitkälahkeiset ei mikroshortsit). Naisten laskuvaatteet, 
uusia merkkejä kiitos! Burttonit ja The North Face:t löytyy joka 
kaupasta. Panostaisin teinä ehdottomasti kaikista kestävimpiin ja 
laadukkaimpiin tuotteisiin. Voisitte myös tarjota BPA-vapaita muovipulloja 
juomapulloina tai lasisia juomapulloja, esim Life Factory. Paremman 
vaellus/samoilu/reppureissaus osaston voisitte myös perustaa (on aika in 
nykyään). Fjällräven merkkinä esim. 
 Enemmän valikoimaa kävelyjalkineisiin. Juoksukenkiä on seinillä 
metritolkullä, kävelyyn tarkoitettuja vain muutamia.  
 Enemmän golfia 
  Davidin tuotteet takaisin myyntiin 
 Kaikkia crossfit varusteita lisää. Kenkiä esim. Reebokilta useissa eri väreissä 
ja malleissa tarjolle. Samoin painonnosto kenkiä reilusti samalta merkiltä. 
Ongelma on ennemmin saatavuus kuin hinta. Painonnosto kengätkin pitää 
olla just eikä melkein kooltaan, täten pitää ostaa suoraan liikkeestä että koko 
on oikea. 
 Ratsastus -osasto. Nykypäivänä ratsastuksen harrastajia on paljon ja ala on 
kokoajan nousemassa. Mielestäni joitain perustuotteita liikkeessä voisi olla 
tarjolla, kuten housuja, kenkiä, kypäriä jne.. 
 
